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La presente investigación tuvo como objetivo general implementar un Sistema de 
Información Geográfico para mejorar la Administración de territorios en la 
empresa REDEXSA S.A.C. Empresa distribuidora de productos de consumo 
masivo que presentó problemas en cuanto a la zonificación de sus clientes, 
cobertura de territorio y el cumplimiento de los objetivos de venta. La información 
referente a los puntos mencionados fue manejada mediante el sistema 
desarrollado como parte de la investigación, proporcionando grandes beneficios al 
tratar y representar los datos a través de mapas, cuadros y gráficos estadísticos. 
Se brindaron funcionalidades para la determinación de zonas y frecuencias de 
visitas, para que de esta forma las actividades de venta se realicen de forma 
organizada. Así mismo se proporcionó un módulo para la visualización de los 
volúmenes de venta alcanzados de forma general y específico por vendedores, 
zonas, productos, entre otros. Además con la ubicación de los integrantes de la 
fuerza de ventas en el mapa se mejoró notablemente la supervisión de los 
mismos. La empresa cuenta con 30 vendedores y 5 jefes de venta, realizando a 
estos últimos un cuestionario antes y después de la implementación del sistema, 
a fin de evaluar el impacto que tiene dicha variable de estudio respecto a la 
administración de territorios. Los datos obtenidos fueron procesados mediante la 
herramienta estadística SPSS, con la cual se pudo evidenciar una mejora en cada 
dimensión de la Administración de territorios. Los esfuerzos de venta presentaron 
mejores resultados al incrementar en un 30% el número de clientes visitados y un 
19% la cobertura total de clientes. En esta medida también se mejoró el número 
de pedidos y ventas alcanzadas en un 25% y 17 % respectivamente, pese a la 
significante pérdida que tuvo la empresa en los meses de implementación. En 
base a las mejoras obtenidas para la administración de territorios en general y 
para cada dimensión que lo conforman, se llegó a la conclusión que con la 
implementación de un Sistema de Información Geográfico se mejora la 
administración de territorios en la empresa REDEXSA S.A.C. 
 
Palabras clave: Sistema de Información Geográfico, Administración de 




The present research had as general objective to implement a Geographic 
Information System to improve the Territories Administration in the Company 
REDEXSA S.A.C. Company distributor of products of mass consumption that 
presented problems regarding the zoning of their customers, coverage of territory 
and the fulfillment of the sales objectives. The information regarding the mentioned 
points was handled through the system developed as part of the research, providing 
great benefits when dealing with and representing the data through maps, tables 
and statistical graphs. Functionalities were provided for the determination of zones 
and frequencies of visits, so that in this way the sales activities be perform 
organized. Likewise, a module was provided for the visualization of sales volumes 
achieved in a general and specific manner by vendors, zones, products, among 
others. In addition, with the location of the members of the sales force on the map, 
the supervision of the same has been greatly improved. The company has 30 
sellers and 5 head of sales, performing a questionnaire to these latter before and 
after the implementation of the system, in order to evaluate the impact of this 
variable of study with respect to the Territories Administration. The data obtained 
were processed using the statistical tool SPSS, which showed an improvement in 
each dimension of the Territories Administration. Sales efforts showed better results 
by increasing the number of customers visited by 30% and total customer coverage 
by 19%. In this measure, has been improved the number of orders and sales 
reached by 25% and 17%, respectively, in spite of the significant loss that the 
company had in the months of implementation. Based on the improvements 
obtained for the territories administration in general and for each dimension that 
make it up, it was concluded that with the implementation of a Geographic 
Information System improve the territories administration in the company REDEXSA 
S.A.C. 
 
Keywords: Geographic Information System, Territories Administration, ICONIX, 






1.1 Realidad Problemática 
REDEXSA S.A.C. es una empresa con mucha experiencia en el rubro de 
ventas y distribución de productos de consumo masivo, tiene alrededor de 15 
años en el mercado y es concesionaria de empresas como Clorox, Colgate, 
Molitalia, entre otros. La empresa se encuentra ubicada en Jr. Mariano Melgar 
Nro. 196 Huaura en Lima y cuenta con un catálogo de más de 1500 
productos, con esa variedad de productos llega a varios lugares del norte de 
Lima. La empresa cuenta un sistema ERP para el manejo de su información y 
de los procesos de ventas, almacén y cobranza.  
 
REDEXSA S.A.C. cuenta con un promedio de 5 mil clientes en todo el 
Perú, la empresa tiene como visión ser una de las empresas líderes en ventas 
y distribución de productos de consumo masivo, otorgando una gran variedad 
de productos de calidad a los clientes. Siendo un socio estratégico para 
clientes y proveedores. Para conseguir esta visión de manera fundamental se 
debe tener un impacto en el mercado llevando el producto a más clientes. Sin 
embargo, en base a las actividades de venta que tenía la empresa, solo se 
lograba coberturar el 54% de la cartera de clientes.   
 
La fuerza de ventas de la empresa está conformada por 30 vendedores y 
se cuenta con 5 jefes de venta que cubren todo el territorio de ventas. Los 
vendedores visitan a los clientes progresivamente durante el día y cada uno 
de ellos cuenta con una aplicación móvil instalada en el celular provisto por la 
empresa REDEXSA, mediante el cual toman los pedidos. Estos pedidos 
posteriormente son sincronizados para el despacho de los mismos. Lo ideal 
para la empresa es que los vendedores visiten cuantos clientes puedan en el 
transcurso del mes logrando de esta forma dar cobertura a toda la cartera de 
clientes, y puedan negociar con ellos los productos y promociones vigentes, 
sin embargo, en este proceso se evidenció que no todos los clientes eran 




El cumplimiento de las visitas personales de la cartera de clientes es vital 
para que el vendedor pueda establecer una relación laboral e incluso amical 
con el cliente, para que de esta manera se logre brindar un mejor servicio y 
promocionar los productos. 
 
“La tecnología permite que el personal de ventas sea 
cada vez más independiente de los gerentes de ventas. 
Sin embargo, la administración del territorio seguirá 
siendo uno de los roles más importantes del gerente de 
ventas.” (Hair, y otros, 2010) 
 
Con relación al establecimiento de territorios o comúnmente llamados 
zonas, era realizada de forma precaria. Si bien se tenían establecidos ciertos 
territorios de forma general y las direcciones de algunos clientes, no se podía 
contemplar la información de cada territorio, ni la identificación de cuántos o 
qué clientes pertenecían a cada territorio. De la misma manera tanto la 
asignación de vendedores como la frecuencia de visita no estaban 
establecidos correctamente, generando conflicto entre los vendedores debido 
a que estos visitaban en varias oportunidades al mismo cliente, y al mismo 
tiempo, cierto número de clientes no era visitado. Así mismo, no se tenía un 
análisis de las ventas de forma gráfica que pueda mostrar información de las 
zonas geográficas con relación a clientes, productos o vendedores. 
 
Las actividades para la cobertura del territorio de ventas eran insuficientes, 
estas iniciaban con el jefe de ventas, quien es el encargado de asignar zonas 
a los vendedores y con ella su respectivo listado de clientes que contaba con 
información básica como la razón social, el ruc y la dirección del cliente. Con 
esos datos los vendedores realizaban visitas semanales y se tomaban los 
pedidos. Se observó que los jefes de ventas de la empresa no tenían casi 
ninguna información de lo que realizaban los vendedores, en ese contexto, 
conocer dónde está cada uno de los vendedores, qué acciones están 
realizando, y si realmente han visitado a los clientes, son algunas de las 
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preguntas que se plantean y que deben ser resueltos. Como jefe de ventas es 
crucial determinar las zonas sobre las cuales se trabajará, saber qué lugares 
son los que generan mayores ingresos y quiénes son los clientes que se 
encuentran en cada zona, pero al no contar con esta información el manejo 
del territorio de ventas se ve afectado. 
 
Los nuevos vendedores no tienen la misma experiencia en el campo de 
trabajo que los vendedores antiguos de la empresa, esto dificulta su labor ya 
que no conocen a los clientes ni la zona sobre la cual se van a desempeñar, y 
como ya ha sido mencionado en ocasiones había conflictos con la visita de 
los clientes, los vendedores no sabían por dónde empezar y trataban de 
vender por donde podían, debido a la desorganización. Esta barrera puede 
ser contrarrestada manejando la información de los clientes de forma 
oportuna. Conocer a qué clientes se debe visitar y la ubicación de los mismos 
visualizados de forma gráfica a través mapas que incluso pueden indicar rutas 
a seguir, permite al vendedor ubicarse geográficamente y mantenerse 
organizado. Además, tener información rápida de las visitas desde una 
aplicación móvil brinda beneficios a todos los vendedores y por ende a la 
misma empresa.  
 
Con la implementación del sistema de información geográfico se puede 
mejorar los puntos considerados anteriormente, tomando como base las 
zonas geográficas determinadas y las referencias geográficas de cada cliente. 
La visita a los clientes se debe dar a través de una frecuencia de visita 
distribuida por zonas. Es necesario realizar estas actividades de una manera 
sencilla desde el momento en que los vendedores son asignados hasta el 
momento en que se realizan las visitas, al igual que poder monitorear o 
supervisar los movimientos de los vendedores, de esta forma tener un control 
sobre el proceso. Este punto también es importante ya que los jefes de venta 
necesitan saber si se están cumpliendo con los objetivos en cuanto a la 
cobertura del territorio y volumen de ventas desde un punto que les presente 
la información de lo que está ocurriendo de forma concisa, permitiendo 
verificar el cumplimiento de las visitas sin necesidad de esperar reportes 
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impresos o incluso en el peor de los casos no tener ni siquiera información de 
lo que ocurre en el campo de trabajo. 
 
1.2 Trabajos previos 
Albarracín Méndez, José y Paucar Flores, Alexandra en su trabajo titulado 
Diseño de un sistema para el seguimiento de vendedores, localización y 
asignación de rutas apoyadas en dispositivos móviles basados en Android en 
la empresa Agrota CIA.LTDA. Tuvo como objetivo principal Diseñar una 
aplicación para el seguimiento de vendedores, localización y asignación de 
rutas, el mismo que permite obtener mayor productividad para los agentes 
vendedores mediante dispositivos móviles basados en Android. Con lo cual se 
logró un mejor control de los vendedores, obtención de reportes de las 
actividades diarias y más información relevante para para empresa. El 
sistema en mención se basó en los conceptos de Sistema de Información 
Geográfica combinando tecnologías y distintos lenguajes de programación 
para el desarrollo como .NET para la plataforma web y Java para Android. Se 
concluyó que el impacto del sistema y las tecnologías empleadas fue de gran 
aceptación debido a los beneficios aportados al control de personal, la 
visualización mediante mapas, conocer la ubicación en tiempo real y el 
recorrido exacto. Tesis tomada en cuenta por conjunto de tecnologías 
utilizadas y combinación de la plataforma web y móvil para el seguimiento de 
vendedores. (Albarracín Méndez, y otros, 2014) 
 
Mercado Esquivel, Edgar Carlos en su trabajo titulado Implementación de 
un Sistema de Información Geográfica con software libre para el apoyo a la 
toma de decisiones en las PYMES, en la cual se resalta la importancia de la 
información y el Análisis espacial del mercado. Y entre otros la identificación 
de clientes actuales y potenciales en una empresa, la concentración de 
clientes y la ubicación de la competencia. La implementación se realizó con 
un software libre con la estructura básica de un sistema de compra venta, 
enfocado más al análisis de la información para interpretarlo gráficamente. Se 
desarrolló el prototipo explicando cada herramienta necesaria y cómo 
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integrarla, resultando en información importante representada de forma 
gráfica de las ventas por zonas geográficas, rutas de distribución, cobertura 
geográfica del negocio, ubicación de clientes, ubicación de proveedores e 
identificación de zonas de oportunidad. Se concluyó que la implementación de 
sistemas de información en las PYME ayuda a incrementar su competitividad 
y crecimiento, más aún al tratarse de un SIG que permite representar la 
información en mapas obteniendo patrones para ayudar a tomar decisiones. 
Tesis tomada en consideración debido a los beneficios logrados con los 
Sistemas de Información Geográficos y su aplicación en empresas 
comerciales. (Mercado Esquivel, 2013) 
 
Ventura Labrin, Luis Angel. Automatización del proceso de ventas y 
distribución utilizando tecnología móvil y geo localización para la empresa 
Líder SRL. La presente tesis tuvo como objetivo principal Determinar en qué 
medida la automatización del proceso de ventas y distribución utilizando 
tecnología móvil y geo localización disminuirá costos y tiempo de atención a 
los clientes. Para lo cual se desarrolló una aplicación móvil y una aplicación 
web utilizando la metodología ICONIX, automatizando el proceso de toma 
pedidos a través de una aplicación móvil utilizada directamente por los 
clientes, tomando datos georreferenciales de posicionamiento para evitar 
retrasos de atención. Además se brindó información y rutas óptimas para los 
distribuidores y el seguimiento de la distribución a través de un ambiente web 
y móvil para el control de la distribución de pedidos. Mejoras que trajeron 
como resultado la disminución del tiempo de atención al cliente en un 45% y 
del costo asociado al proceso de venta y distribución en un 58.1%. Tesis 
tomada en cuenta por el uso de las tecnologías web y móvil con Android. 
También por la metodología ICONIX empleada para el desarrollo del sistema, 
misma que es aplicada en esta investigación. (Ventura Labrin, 2014) 
 
Leija Luna, Paulina. En su trabajo titulado Sistema de Información 
Geográfica para la ayuda de toma de decisiones en políticas sociales. Dicho 
proyecto tiene como objetivo la creación de un Sistema de Información 
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Geográfico con un enfoque social para estudio de género en una base de 
datos geoespacial con modelo relacional de mapas de INEGI y su uso 
georeferenciada en la web, así como la visualización de mapas a nivel 
gerencial para el Instituto Nacional de las Mujeres de México. Para la 
construcción del sistema se implementaron varias tecnologías, PostgreSQL - 
PostGIS como gestor de base de datos, HTML, XML, AJAX, JavaScript para 
la capa de negocios y presentación. Y el uso del estándar de software libre 
Open GIS para el tratamiento de los datos. Se llegó a la conclusión general 
que los sistemas de información geográfico han tenido un gran impacto en las 
organizaciones ya que permiten un mejor entendimiento de nuestro entorno a 
nivel demográfico, geográfico, social, entre otros.  Muy útiles para resolver 
problemas específicos con la manipulación de datos y su visualización. Tesis 
tomada en consideración por la construcción de un SIG uniendo varias 
tecnologías a fin de tener una tecnología para el análisis espacial de datos, 
mostrando áreas de mayor afluencia de violencia a la mujer, regiones donde 
existe menos infraestructura, localización de centros de atención, hospitales, 
etc. Y cálculos estadísticos como índice de marginación, edad, nivel de 
escolaridad, incidencia de violencia, entre otros. (Leija Luna, 2010) 
 
Bocanegra Ureta, Rubén Gabriel en su trabajo de investigación titulado 
Desarrollo de una aplicación web para el monitoreo de vehículos con 
dispositivos GPS que comercializa una empresa telecomunicación tiene como 
objetivo principal el desarrollo de una aplicación web que realice el monitoreo 
de vehículos con dispositivos GPS y agilice la implantación del servicio en los 
clientes. Donde se planteó solucionar el problema de la carencia de un 
sistema apropiado para el registro y control del recorrido de las flotas 
vehiculares. Para el desarrollo del Sistema se tomó el enfoque del análisis y 
diseño de sistemas de la metodología RUP. La plataforma web se trabajó con 
el lenguaje de programación PHP con el patrón MVC (Modelo Vista 
Controlador), HTML y JavaScript para el lado de presentación o cliente. 
Además se utilizó MapServer como herramienta GIS para presentar 
información gráfica en el mapa a través de una aplicación web, permitiendo 
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con esto el manejo de la información geoespacial, posicionamiento, 
geocercas, rutas y tours. Concluyendo que el monitoreo abarca un abanico de 
tecnologías, desde el concepto de sistemas de posicionamiento, sistemas de 
información geográfica hasta las aplicaciones de software como tal. Y con la 
implementación de una solución web de monitoreo se da servicio a múltiples 
personas sin necesidad de instalaciones personales, permite gozar de 
funcionalidades de forma inmediata. De manera que se mejora la 
productividad y tiempo en el trasporte de los empleados y la eficiencia al 
utilizar vehículos con un programa de rutas determinada. Tesis tomada de 
referencia por las tecnologías implementadas en el desarrollo y por el enfoque 
de la metodología utilizada, el cual se relaciona con la metodología empleada 
en la presente tesis. (Bocanegra Ureta, 2012) 
 
1.3 Teorías relacionadas al tema 
1.3.1 Tecnologías de desarrollo 
• PHP 
PHP (Pre-Procesador Hipertexto), es un preprocesador de hipertexto 
que se ejecuta en un servidor web para procesar páginas web antes de 
que sean cargadas en el navegador. PHP es un lenguaje simple que ha 
sido diseñado para el desarrollo y la producción web, además es un 
software de código abierto que posee grandes características. Una de 
las mayores razones del éxito de PHP es su simplicidad y potencia, 
pero también posee características fundamentales como que es un 
lenguaje de script de código abierto, es independiente del sistema 
operativo, utiliza una amplia gama de servidores web (Apache, IIS, 
Netscape, entre otros.), se conecta a gran cantidad de bases de datos, 
se puede utilizar con bastantes protocolos (HTTP, POP3, IMAP, LDAP, 
entre otros.) y posee capacidades para crear imágenes y ficheros de 





Según la organización Mozilla Foundation, HTML es un lenguaje de 
etiquetas el cual indica al navegador cómo debe mostrar el contenido, 
separando el “contenido” propio (imágenes, palabras, videos, etc.) de la 
“presentación” (definiciones e instrucciones de cómo ese contenido 
tiene que mostrarse). Para identificar los distintos tipos de elementos 
HTML emplea etiquetas que comúnmente van encapsuladas entre los 
símbolos <>, y las etiquetas de cierre </>, estos expresan o contienen 
el contenido. (Mozilla Foundation, 2016) 
 
• JavaScript 
Según Mozilla Foundation, JavaScript es un lenguaje de programación 
interpretado y orientado a objetos desarrollado por Netscape que se 
utiliza en millones de páginas y aplicaciones de servidor. JavaScript 
puede funcionar como lenguaje procedimental y como lenguaje 
orientado a objetos, donde los objetos son creados programáticamente 
y se tiene la capacidad para su construcción en tiempo de ejecución, 
de la misma forma con las listas variables de parámetros, funciones y 
scripts dinámicos, etc. (Mozilla Foundation, 2016) 
  
• CSS 
CSS (Cascading Style Sheets) es un lenguaje de hojas de estilos 
generado para poder controlar la presentación de los documentos 
electrónicos o páginas web HTML. CSS es la mejor forma de separar 
los contenidos de su presentación, esto presenta beneficios como la 
mejora de la accesibilidad al documento, permite visualizar la misma 
página web en distintos dispositivos, además facilita el mantenimiento. 




• Google Maps 
Es una herramienta de Google que combina HTML, CSS y JavaScript 
cargados mediante peticiones Ajax los cuales se insertan en un <div> 
en la página HTML. La API consiste en un conjunto de archivos 
JavaScript que contienen varias clases con métodos y propiedades que 
pueden ser utilizados decirle al mapa cómo comportarse. 
(Svennerberg, 2010) 
Google Maps fue la primera apuesta introducida por un mashup de 
Sistema de Información Geográfico (Una forma de integración donde 
una aplicación web es usada desde otra aplicación proporcionando 
características y funcionalidades) y hoy en día es el más extendido 
añadiendo y mejorando funcionalidades continuamente. Esta potente 
aplicación hace posible trabajar con varias clases de mapas, 
desplazamiento, vistas satélite además de realizar operaciones sobre 
los propios mapas. El API de Google Maps permite incluir mapas en las 
páginas web mediante el uso de JavaScript. (Perez Navarro, y otros, 
2011) 
En cuanto a la plataforma Android, Google Maps ayuda a integrar 
mapas con aplicaciones Android sin problemas combinando los 
recursos de los dispositivos móviles como el GPS. Provee data acerca 
de la ubicación de forma gráfica que mejora la experiencia del usuario 
mientras ayuda a crear mapas en tiempo real. Google Maps es superior 
en comparación con otros mapas, se puede entre otros, mostrar 
etiquetas y marcadores sobre el mapa, proporcionar navegación y 
obtener direcciones entre dos ubicaciones. (Amal, 2015) 
     
• JAVA 
Según la organización ORACLE, Java es un lenguaje de programación 
y una plataforma informática creada por SUN Microsystems en el año 
1995. JAVA es un lenguaje independiente de la plataforma basado en 
el paradigma de la programación orientada objetos. Es uno de los 
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lenguajes más utilizados en el mundo que se caracteriza por ser rápido, 
seguro y fiable, presente entre otros en centros de datos, consolas para 
juegos, súper computadoras, laptops y dispositivos móviles. (ORACLE, 
2016) 
• Android 
Es un sistema operativo desarrollado por Google Inc. en colaboración 
con la Open Handset Alliance (OHA). Android está basado en el kernel 
de Linux, separa la para hardware de la capa lógica permitiendo que 
cualquier teléfono Android pueda ejecutar la misma aplicación, de esta 
forma brinda amplias posibilidades para los fabricantes, desarrolladores 
y usuarios. Android también es un framework que trabaja con el SDK 
(Software Development Kit – kit de desarrollo) el cual proporciona 
librerías y herramientas para el desarrollo sobre la plataforma Android 
utilizando el lenguaje de programación Java. (Tomás Gironés, 2013) 
 
1.3.2 ICONIX 
Es una metodología semi-ágil para el desarrollo de software definido por 
Rosenberg Doug y Stephens Matt como un proceso de desarrollo de 
software práctico. ICONIX está basada en el análisis y complejidad de la 
metodología RUP, y la practicidad de la metodología XP. Se trata de un 
proceso simplificado en comparación con otros procesos, que unifica un 
conjunto de métodos de orientación a objetos con la finalidad de abarcar 
todo el ciclo de vida del producto, tal como se muestra en el esquema 
presentado por Rosenberg y Stephens (Ver figura 1. Esquema de ICONIX).  
(Rosenberg, y otros, 2005) 
Características principales 
- Iterativo e incremental: El producto se desarrolla por partes o etapas 
funcionalmente integrables y se producen varias iteraciones para la 
revisión y mejora del producto final. 
- Trazabilidad: Los distintos artefactos producidos guardan una relación 
entre sí y cada paso tiene algún requisito referenciado. 
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- Dinámica de UML: EL proceso utiliza el núcleo de UML. Tomando los 
aspectos más importantes de este. 
 
Figura 1. Esquema de ICONIX 
Fuente: (Rosenberg, y otros, 2007) 
  
Fases de ICONIX 
• Análisis de Requisitos 
Denominado también Definición de los Requisitos en el cual se realiza 
el levantamiento de la información y de los requisitos que deben ser 
parte del producto. En esta etapa se utiliza un diagrama de clases de 
alto nivel definido como Modelo de Dominio para identificar los objetos 
y las relaciones entre ellos. También se identifican los casos de uso del 
sistema y sus relaciones que detallan el comportamiento del sistema 
mediante un Modelo de Casos de Uso. Por último, se realizan los 
Requisitos de Comportamiento, estos implican la creación dinámica de 
prototipación de las interfaces, diagramas de navegación, u otros. 
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Donde los usuarios participan de manera activa para comprender de 
mejor forma al sistema y ayude a la captura de información. 
(Rosenberg, y otros, 2007) 
• Análisis y Diseño Preliminar 
Denominado también Revisión del diseño preliminar, donde se 
describen los casos de uso mediante un flujo de acciones principales y 
alternativas. También se realiza el Análisis de Robustez para la 
identificación de los principales objetos que interactúan en cada caso 
de uso, por último se revisa y actualiza el Diagrama de Clases 
predefinido por el modelo de dominio. (Rosenberg, y otros, 2007) 
 
• Diseño 
Denominado también Revisión Crítica del diseño, describe el 
comportamiento e interacciones entre los objetos o clases identificadas 
a través del Diagrama de Secuencia; al igual que las descripciones de 
los casos de uso pero de una forma gráfica, en ocasiones puede 
obviarse dependiendo del nivel de complejidad y el tiempo para el 
proyecto. Además se actualiza el diagrama de clases terminando el 
Modelo estático y verificando la satisfacción de los requisitos a través 
del diseño. (Rosenberg, y otros, 2007) 
 
• Implementación 
Es la fase final en la cual se utiliza un diagrama de componentes de ser 
necesario para el soporte al desarrollo, mostrando los elementos 
internos del sistema. La implementación es la etapa en la cual se 
codifica el sistema y se realizan pruebas para que finalmente se 






1.3.3 Sistemas de Información Geográfico 
Un sistema de información Geográfico (SIG) es un conjunto de software y 
hardware diseñado para el mantenimiento y uso de datos geográficos. 
Permite analizar, interpretar y presentar datos geográficos. Por otro lado, un 
mapa es una representación de datos georreferenciales, si bien esta 
representación resulta de gran importancia, en el entorno de un SIG significa 
un elemento mas no el todo de una serie de componentes dentro del 
software y hardware. Los SIG contienen no solo datos y la representación, 
sino también las operaciones que pueden hacerse sobre el mapa y los datos 
geográficos, todos son partes del sistema conformado por el SIG. (OLAYA, 
2011) 
 
Los SIG son herramientas con capacidades para producir mapas y 
proveer información rápida, además usan y facilitan la integración de 
distintas fuentes que complementan como bases de datos, cartografías, 
fotos, estadística, imágenes satelitales, etc. Además una característica que 
tienen los SIG es la capacidad para introducir, procesar y relacionar 
información, permitiendo de esta forma dar un valor agregado a los datos 
originales. Todas las fuentes mencionadas pueden ser utilizadas 
simultáneamente combinándose con herramientas de análisis de datos 
espaciales o geográficos para facilitar la toma de decisiones.  (Dirección 
Provincial de Ordenamiento Urbano y Territorial, 2011) 
 
Componentes de un SIG 
Los SIG integran una serie de elementos interrelacionados, en base a los 
elementos básicos que lo componen son cinco: 
- Datos. Los como la materia prima para el trabajo de un SIG ya que son 
los que contienen la información geográfica indispensable para la propia 




- Métodos. Son el conjunto de metodologías y formulaciones aplicadas a 
los datos. Un SIG trabaja basado en modelos, reglas de negocio, y 
operaciones características de cada organización. 
 
- Software. Las aplicaciones encargadas de operar y manipular los datos 
implementando los métodos definidos.  EL software SIG incluye 
aplicaciones clásicas que permiten gestionar, analizar y visualizar los 
datos hasta herramientas más especializadas en alguno de estos 
campos, también herramientas que forman parte de otras aplicaciones 
ajenas a los SIG pero que requieren de sus funcionalidades, 
especialmente la visualización de datos geográficos. 
 
- Hardware. Elemento físico que conforma la plataforma sobre la cual 
trabaja un SIG. Es decir, el equipo necesario para ejecutar el software. 
 
- Personas. Las personas encargadas de diseñar y desarrollar hasta las 
personas con capacidades de utilizar y administrar el sistema. 
 
Actualmente con las mejoras tecnológicas existen herramientas de 
software y hardware que pueden ser fácilmente integrados con el enfoque de 
SIG, estos en su mayoría se ejecutan sobre computadoras sin 
requerimientos altamente específicos. Además la expansión de las 
tecnologías ha alcanzado al ámbito de las plataformas móviles facilitando la 
integración. (OLAYA, 2011) 
 
Aplicaciones Empresariales 
Los SIG pueden ser utilizados en muchos sectores como una herramienta 
de ayuda y gestión, así como apoyo para la toma de decisiones, los SIG 





• Localización de personas y recursos en tiempo real: 
Los SIG pueden facilitar a las empresas la localización principalmente 
mediante el uso del internet, donde los recursos móviles envían 
posiciones periódicamente o a solicitud y un servidor registra estos 
datos para mostrar las ubicaciones en el mapa. (Confederación de 
Empresarios de Andalucía, 2010) 
 
• Campañas de marketing (Ubicación de clientes potenciales): 
El uso de los SIG es una potente ventaja en el marketing debido a 
que el conocimiento de las características de determinada zona 
geográfica puede transformarse en planes o tácticas para campañas 
publicitarias. Con un análisis de marketing y análisis geográfico se 
puede revelar datos sobre dónde invertir o qué productos lanzar, así 
como saber s que mercado dirigirse. Los datos de los clientes, 
productos o servicios relacionados con la información geográfica 
resultan imprescindibles para una adecuada campaña de marketing. 
(Confederación de Empresarios de Andalucía, 2010) 
 
• Visualización geográfica de datos referenciados procedentes de 
sensores remotos. 
La visualización geográficamente referenciada de datos que 
provienen de sensores remotos significa un potencial uso para los 
SIG. Las organizaciones dedicadas al estudio y cuidado de los 
medios ambientales podrían sacar un gran provecho con potentes 
técnicas, disminuyendo en el tiempo los costos que la obtención de 
datos implica. (Confederación de Empresarios de Andalucía, 2010) 
 
Los SIG brindan muchas posibilidades y ventajas al entorno empresarial 
combinando técnicas y apoyando a la toma de decisiones en diversos 
escenarios, esto da paso a la explotación de información geoespacial y a la 
incorporación de los SIG en empresas de todos los ámbitos. (Confederación 
de Empresarios de Andalucía, 2010) 
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1.3.4 Administración de Territorios 
La administración de territorios se define como la organización de las 
actividades y la fuerza de venta en base a territorios de ventas, los cuales 
son áreas geográficas específicas determinadas por unos responsables 
administrativos y asignados a un vendedor en particular. Pueden contener 
tanto a clientes actuales como potenciales. En la mayoría de las empresas 
el mercado total es muy grande para poder administrarlo de forma eficiente, 
los territorios ayudan a poder dirigir, evaluar y controlar la fuerza de ventas. 
(Hair, y otros, 2010) 
 
Un territorio de ventas es una relación de clientes o cuentas vigentes y 
cuentas potenciales, cuya responsabilidad se le ha asignado a determinado 
representante de ventas. En ese contexto la administración de territorios es 
la implementación de planes de acción, así como el control y 
retroalimentación de las actividades de los representantes de ventas con el 
fin de poder determinar los potenciales de ventas y utilidades de los 
territorios a los cuales han sido asignados. (EL UNIVERSO, 2010) 
 
El mismo autor señala que existen varios factores que dirigen y motivan 
el establecimiento de territorios de ventas, sin embargo suelen clasificarse 
principalmente en tres categorías: 
Relacionados al Cliente 
• Mejorar la cobertura de clientes. 
• Brindar un mayor servicio al cliente. 
• Generar mayor volumen de ventas  
Relacionado con el Vendedor 
• Facilitar la evaluación del desempeño. 
• Fortalecer el entusiasmo. 
• Reducir el cambio de personal. 
Gerencial 
• Incrementar el control de la fuerza de ventas. 
• Implican sencillez y menor costo de ventas. 
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Según MARK, Johnston y GREG, Marshall, existen distintos métodos 
para organizar la fuerza de ventas como la organización por productos, tipo 
de cliente, función de venta, función de marketing y la organización 
geográfica. Este último es el método más frecuente y sencillo para las 
empresas, en la cual un territorio geográfico es asignado un vendedor. 
Cada vendedor es responsable de su territorio y por ende de realizar las 
actividades necesarias para vender los productos de la empresa a todos 
los clientes pertenecientes a dicha zona.  
 
Los mismos autores también indican que uno de los beneficios más 
grandes de la organización geográfica es la de obtener costos más bajos, 
al asignar vendedores a determinados territorios, las áreas de 
desplazamiento de los vendedores tienden a ser más pequeñas 
comparados con otras formas de organización, el tiempo como los gastos 
en viajes también se reducen y para su coordinación se requieren menos 
niveles administrativos. Es decir, la administración de ventas y los gatos 
fijos son relativamente bajos. (MARK, y otros, 2009) 
 
1.3.5.1 Establecimiento de Territorios 
En términos generales un territorio de ventas es un área geográfica 
específica que contiene a clientes actuales y potenciales asignados a un 
vendedor en particular. Como se ha dado mención, es habitual que en la 
mayoría de las empresas el mercado total sea relativamente grande, en 
ese sentido los territorios ayudan al gerente o responsable a gestionar y al 
mismo tiempo ayuda a que exista una conciliación o concordancia entre 
los esfuerzos de ventas y las oportunidades de ventas a fin de administrar 








Etapas del establecimiento del territorio de ventas: 
 
• Selección de una unidad geográfica 
Como punto inicial se deben seleccionar unidades geográficas, estas 
unidades también llamadas zonas, deben ser lo suficientemente 
pequeñas para en primer lugar detectar la ubicación geográfica del 
potencial de ventas y en segundo lugar para poder realizar ajustes de 
territorio de una manera más fácil, recordando que el territorio en 
específico de un vendedor puede variar incrementándose o 
reduciéndose, haciéndose necesario los ajustes a fin de adecuarlos 
cuando las condiciones lo requieran. (Hair, y otros, 2010) 
 
Usualmente los estados, municipios o ciudades son usados como 
unidades de control debido a que la información de estos está 
disponible, sin embargo existen otros factores para poder determinar 
una unidad geográfica de control, por ejemplo, en base a hábitos de 
compra o patrones de flujo comercial. La organización puede 
determinar un territorio de ventas basado en cierta área comercial 
dentro de un área política como un municipio. (Hair, y otros, 2010) 
 
• Análisis de la cuenta 
Las cuentas lo comprenden los clientes actuales de la empresa y los 
clientes potenciales, estos deben ser identificados dentro de las 
unidades geográficas. Las cuentas se pueden determinar 
principalmente por nombre, para ello existen distintas fuentes de donde 
se puede obtener dicha información. Una fuente importante son los 
registros manejados por la propia empresa en base a ventas pasadas, 
listas de las asociaciones profesionales, directorios de empresas, 
cámara de comercio, entre otros. Con las cuentas identificadas se 
estima el potencial de ventas para dichas unidades de control 
geográfico, es decir la empresa establece un promedio de cuánto 
espera vender, este es un criterio basado en las ventas que ha tenido 




En el común de las ocasiones al realizar el análisis y calcular el 
potencial de cada unidad de control se considera solo la demanda 
probable de cada cliente, por lo menos tomando en cuenta a los 
productos más grandes.  Se puede calcular la demanda probable de 
cada uno y sumar estos cálculos individuales, de modo que se obtenga 
un promedio para todo el territorio. (MARK, y otros, 2009) 
 
• Análisis de Carga de trabajo 
El análisis de carga de trabajo es la estimación de la frecuencia de 
visita, así como el número de cuentas a visitar. Según mencionan Hair, 
Joseph y otros, el gerente o jefe de ventas puede determinar esta 
información revisando registros de la empresa, fichas de visita o 
conversando con el mismo personal de ventas directamente.  Existen 
cuentas que son afectadas en cuanto a frecuencia de visitas debido a 
que tienen mayor potencial de ventas y de ser determinado por la 
empresa se deben visitar con mayor frecuencia. Además hay negocios 
en las cuales existe una alta rotación de inventario, es el caso de los 
supermercados o tiendas comerciales donde la misma naturaleza de 
los productos hace que las visitas tengan una mayor frecuencia en 
comparación. (Hair, y otros, 2010)  
 
• Combinar unidades geográficas en territorios 
En este punto el gerente de ventas determina la agrupación de 
unidades de control, en sí se trata de establecer una alineación óptima 
para el territorio de ventas sobre la cual trabajará la fuerza de ventas, 
para lo cual se puede apoyar en herramientas de planos y software con 
mapas de los territorios para poder alinearlos de manera más sencilla y 
equitativa. Se conforman agregados geográficos más grandes 
mediante la combinación de unidades de control con unidades 
adyacentes con el fin de evitar que los vendedores estén en redes 
entrecruzadas y tengan que obviar zonas que ya están cubiertas por 
otros representantes. (MARK, y otros, 2009) 
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• Asignar personal de ventas a territorios 
Con la alineación de territorio realizada, queda la asignación del 
personal de ventas, como es natural cada vendedor tiene ciertas 
habilidades y experiencia, así como iniciativa y efectividad. También 
existen características de los clientes como el ámbito social y 
costumbres que influyen para determinar a un vendedor, quien puede 
ser bueno en un territorio, pero débil en otro bajo el mismo potencial de 
ventas y bajo la misma carga de trabajo. (Hair, y otros, 2010) 
 
De la misma forma Mark Johnston y Grew Marshall indican que no 
todos los vendedores tienen las mismas capacidades y características ni 
son igual de efectivos con los mismo clientes o productos, por ende el 
analista o gerente debe tomar en cuenta lo mencionado y tratar de 
aprovechar el potencial de cada vendedor asignándolos donde puedan 
aportar de mejor forma al éxito de la empresa. (MARK, y otros, 2009) 
 
Las estrategias de administración de territorios ayudan a los gerentes 
de ventas a determinar a qué clientes se debe visitar, cuándo y con qué 
frecuencia. Debido a los precios cambiantes en el mercado y a otras 
variables, los gerentes buscan medios para llevar los productos hacia los 
clientes, equipando a su fuerza de ventas con tecnología, la cual permite 
tener acceso a internet, realizar cálculos y otros mecanismos de apoyo. 
(Hair, y otros, 2010) 
 
Se puede lograr beneficios con la asignación de territorios de ventas a 
los vendedores, de manera que se mantiene un orden y permite que el 
vendedor conozca su territorio cubriéndolo de mejor forma. Otro punto 
importante es que debido a la proximidad geográfica con los clientes, los 
vendedores pueden establecer una mejor relación laboral e incluso 






1.3.5.2 Análisis de las Ventas 
El análisis de las ventas es conocido como el proceso donde se 
recaba, clasifica, compara y evalúa las cifras de ventas de una 
organización. Para los gerentes las cifras de las ventas son el medio más 
rápido y visible para determinar cómo se está desempeñando la empresa. 
Generalmente también se utiliza el análisis de las ventas para comparar el 
desempeño con las ventas pasadas o ventas pronosticadas y en base a 
este análisis se puedan tomar mejores decisiones en cuanto a la dirección 
de las actividades de venta. (Hair, y otros, 2010) 
 
Como se muestra en la tabla 1, existen muchas fuentes de información 
para el análisis de las ventas, sin embargo el gerente necesita determinar 
cuáles son los más idóneos para el tipo de análisis que se desea. Es 
habitual que las empresas clasifiquen las ventas por territorios, tipos de 
clientes, tipos de producto, montos de los pedidos, periodo o vendedor a 
fin de brindar más información. 
 
Tabla 1. Fuentes de información para el análisis de ventas 
Fuentes de Información de las ventas 
Facturas de ventas 
Informes de visitas del personal de ventas 
Cuentas de gastos del personal de ventas 
Clientes en perspectiva individual/Registros de clientes 
Registros financieros internos 
Auditorías a tiendas 
Sistema de Administración de las relaciones con los clientes (CRM) 
Otros 
Fuente: (Hair, y otros, 2010) 
 
De la misma forma Mark Johnston y Greg Marshall indican que el 
proceso del análisis de las ventas implica reunir, clasificar, comparar y 
estudiar los datos de la compañía. Uno de los más grandes beneficios es 
que se evidencian los productos, clientes y territorios donde se 
concentran las ventas de la empresa. No es nada extraño que existan 
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concentraciones de ventas, este caso es conocido como el principio 80:20 
es decir que el 80% de los clientes pueden representar a penas el 20% de 
las ventas. Sin embargo, el 20% restante puede representar el 80% del 
total de las ventas. Estas concentraciones pueden presentarse de la 
misma forma en los pedidos, productos y territorios. 
 
Se puede optar por un sistema de evaluación simple donde solo se 
presenta la información en lista de los hechos puntuales. O por un 
sistema de evaluación comparativo, también llamado de desempeño, 
donde en base a un parámetro se puede realizar un análisis más 
productivo. Así mismo al realizar un análisis comparativo puede que se 
tenga mucha información y estadística de cada vendedor, zona, cliente, 
productos y todas las demás unidades que se utilicen. Al tener 
información excesiva es de mucha utilidad tener informes que solo se 
concentren en las desviaciones significativas o las excepciones de la 
norma o presupuesto establecido (Ver figura 2. Tipos de Sistema de 
evaluación). (MARK, y otros, 2009) 
 
Figura 2. Tipos de Sistema de evaluación 
 







1.3.5.3 Supervisión de la fuerza de ventas  
El desempeño es uno de los factores de mayor importancia para los 
gerentes de venta, ya que el propósito de la empresa no es solo 
incrementar las ventas, sino también la participación en el mercado y las 
utilidades. Hair, Joseph y otros definen la supervisión del desempeño del 
personal de ventas como un proceso sistemático para establecer si su 
comportamiento laboral contribuye con el cumplimiento de los objetivos de 
la empresa y proporcionar retroalimentación específica a la persona. 
 
La supervisión del desempeño de la fuerza de ventas se puede realizar 
con las medidas basadas en los resultados (Ver figura 3. Medidas 
basadas en los resultados). Estas medidas son objetivas en los resultados 
generados por los vendedores y son de carácter cuantitativo, incluyen: 
volumen de ventas, participación del mercado, número de pedidos, 
número de visitas, entre otros. (Hair, y otros, 2010) 
  









Fuente: (Hair, y otros, 2010) 
 
 
a) Resultados de ventas b) Actividades de ventas 
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Los mismos autores indican que la razón para evaluar a la fuerza de 
ventas es para determinar cómo ha sido su desempeño y compararlo con 
lo establecido.  Sin embargo gracias a la tecnología contemporánea es 
posible supervisar como el equipo de ventas se desempeña 
progresivamente con el apoyo de sistemas informáticos en línea 
permitiendo tomar acciones correctivas de forma más rápida.  
 
La visita personal a los clientes es un punto muy importante dentro del 
proceso de ventas y es explicado con el concepto de Responsabilidad de 
ventas. En donde se establece que la responsabilidad principal de un 
vendedor radica en terminar con éxito una venta, esto comprende 
identificar las necesidades del cliente, presentar y demostrar el producto, 
negociar, manejar las objeciones y finalmente cerrar la venta. Sin 
embargo para obtener ventas exitosas se realizan otro tipo de actividades 
que también son muy importantes para tener éxito con las ventas a largo 
plazo: (JOBBER, y otros, 2012) 
 
•  Prospección (Buscar y captar nuevos clientes) 
• Administración de conocimiento y base de datos (Tomar información 
clave de los clientes para un buen uso) 
• Autoadministración (La organización que tiene cada vendedor en 
torno las zonas que cubrir, rutas que tomar y clientes que visitar) 
• Manejo de quejas (Tomar la insatisfacción como retroalimentación 
para la supervivencia a largo plazo) 
• Prestación de servicio (Las visitas y la familiarización con los clientes 
es muy importantes para conocerlos y ayudarlos más) 
 
En las empresas no es extraño que exista cierto grado de desorden y 
resultados no esperados, sin embargo existe una relación directa entre las 
acciones del gerente y el rendimiento de los vendedores. Es donde los 
gerentes y supervisores deben actuar en base a información para 




¿Por qué los empleados no hacen lo que se presume deben hacer? El 
autor menciona que puede que se deba a varias razones, entre las cuales 
están, que no saben por qué deben hacerlo, piensan que el método del 
gerente no sirve, creen que no es importante hacerlo, existen obstáculos 
fuera de su control o simplemente no se puede realizar.  La supervisión 
de una fuerza de ventas es punto importante para el logro de los objetivos 
y más en un ambiente donde no hay consecuencias positivas por hacer el 
trabajo bien, ni negativas por no hacerlo.  (Schnarch Kirberg, 2011) 
 
La tecnología es utilizada para mejorar el desempeño, en esa medida se 
han ido involucrando dispositivos tecnológicos como laptops, PDA 
(Computadoras de bolsillo) y smartphones que junto a aplicaciones de TI 
brindan beneficios como: obtener información que permite a la 
administración medir y supervisar el desempeño de las ventas, así como 
ayudar a crear oportunidades de forma que una mayor proporción estas 
se traduzcan en ventas. (JOBBER, y otros, 2012) 
 
1.4  Formulación del problema  
1.4.1 Problema principal/ general 
¿De qué manera la implementación de un Sistema de Información 
Geográfica mejorará la administración de territorios en la empresa 
REDEXSA S.A.C.? 
 
1.4.2 Problemas específicos 
- ¿De qué manera la implementación de un Sistema de Información 
Geográfica mejorará establecimiento de territorios en la empresa 
REDEXSA S.A.C.? 
- ¿De qué manera la implementación de un Sistema de Información 




- ¿De qué manera la implementación de un Sistema de Información 
Geográfica mejorará la supervisión de la fuerza de ventas en la empresa 
REDEXSA S.A.C.? 
 
1.5 Justificación del estudio 
El sistema pretende brindar soporte tanto en la parte operativa del proceso 
como en la parte de supervisión, generando y mostrando información 
constante desde una aplicación móvil y un sistema web. 
 
En términos tecnológicos un sistema de información geográfico es una 
herramienta que tiene la capacidad de brindar información inmediata 
combinando tecnologías de base de datos, cartografía, estadística, imágenes 
satelitales, etc. Permite representar datos georeferencialmente a través de 
mapas posibilitando la visualización, edición y análisis de la información a fin 
de apoyar a la resolución de problemas respecto a los territorios. El Sistema 
de Información Geográfico fue desarrollado con el lenguaje de programación 
PHP y el patrón de diseño MVC para el entorno web, en cuanto al entorno 
móvil se desarrolló para la plataforma Android, por su predominio en el 
mercado y porque todos los dispositivos móviles puestos a disposición por la 
empresa REDEXSA lo poseen. Para el desarrollo de la aplicación móvil se 
utilizó Android Studio ya que este es el IDE oficial para Android. En cuanto al 
diseño de la aplicación se tomaron las tendencias del lenguaje visual “Material 
Design” desarrollado por Google que fueron introducidos desde la versión 
Lollipop de Android.  
 
Los SIG actúan como una integración de tecnologías y herramientas que 
se emplearon para el análisis y tratamiento de datos con relación geográfica. 
Permite establecer los territorios de la empresa con la visualización de las 
zonas y la información de cada una, la distribución espacial de los clientes y la 
asignación de vendedores. Brinda información del análisis de las ventas como 
los volúmenes de venta por zonas, número de pedidos, ventas por vendedor, 
volúmenes de venta por cliente, ventas por productos, entre otros. Además, 
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con la unión de la tecnología móvil se obtuvieron mejores resultados en 
cuanto a la cobertura del territorio. 
 
Desde el punto operativo, la empresa se reordenará manteniendo una 
organización geográfica que beneficiará tanto a los jefes de venta como a la 
fuerza de ventas. En base a la automatización de la determinación de zonas, 
asignación de vendedores y frecuencia de visitas propias del establecimiento 
de territorio, a través de una aplicación móvil permitirá tomar posiciones 
georreferenciales de los clientes mientras estos sean visitados, de esta 
manera se puede obtener información más acertada de la ubicación de los 
clientes. La aplicación permitirá también tener información completa sobre la 
cartera de clientes de cada vendedor, los clientes se podrán consultar y 
visualizar de forma gráfica a través de un mapa en el cual se indicará, la 
posición actual del vendedor y la ruta para poder llegar a determinado cliente. 
Además se podrá visualizar a los clientes que aún no han sido visitados, a los 
clientes que sí han sido visitados y a quienes se visitó pero no se logró una 
venta efectiva. Con estos beneficios los vendedores tendrán un mejor manejo 
para la cobertura del territorio, adicionalmente cada vendedor estará enviando 
constantemente información de su estado y su posición georeferencial. Estas 
posiciones podrán ser visualizadas por el jefe de ventas desde el sistema 
web, donde a través de un mapa podrá supervisar a todos los vendedores 
bajo su cargo, su promedio eficacia (pedidos/visitas) y las actividades que 
estos que realicen, que junto al manejo de reportes y ciertas medidas 
ayudarán a tener información necesaria en el área. 
 
En términos económicos con la administración de territorios se presenta 
una mayor organización de los vendedores en la empresa, quienes tendrán 
un mejor manejo de los territorios de venta y junto a la supervisión permitirán 
que los territorios sean coberturados de mejor forma, asimismo que más 
visitas se transformen en ventas efectivas incrementando los ingresos para la 
empresa. Por otro lado, se minimizan los costos de ventas debido a que los 
vendedores tendrán territorios y frecuencias de visita asignados, con clientes 
relativamente adyacentes los gastos de los viajes se reducen. Además los 
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jefes de venta tendrán a disposición herramientas para el análisis de venta, lo 
que posibilitará que las acciones que se puedan dar sean más acertadas. 
 
1.6 Objetivos 
1.6.1 Objetivo general 
Implementar un Sistema de Información Geográfico para mejorar la 
Administración de territorios en la empresa REDEXSA S.A.C. 
 
1.6.2 Objetivos específicos 
- Implementar un Sistema de Información Geográfico para mejorar el 
establecimiento de territorios en la empresa REDEXSA S.A.C. 
- Implementar un Sistema de Información Geográfico para mejorar el análisis 
de ventas en la empresa REDEXSA S.A.C. 
- Implementar un Sistema de Información Geográfico para mejorar la 




1.7.1 Hipótesis general 
La implementación de un Sistema de Información Geográfico mejora la 
Administración de territorios en la empresa REDEXSA S.A.C. 
 
1.7.2 Hipótesis general 
- Con la implementación de un Sistema de Información Geográfico se mejora 
el establecimiento de territorios en la empresa REDEXSA S.A.C. 
- Con la implementación de un Sistema de Información Geográfico se mejora 
el análisis de ventas en la empresa REDEXSA S.A.C. 
- Con la implementación de un Sistema de Información Geográfico se mejora 




2.1 Diseño de investigación  
El diseño de investigación a utilizar es el Diseño Experimental de tipo Pre 
experimental. 
 “El diseño es un plan o estrategia que se desarrolla para obtener la 
información que se requiere en una investigación […] en el diseño pre 
experimental tipo pre prueba/post prueba se le aplica una prueba a un grupo 
previo al estímulo o tratamiento experimental, después se le administra el 
tratamiento y finalmente se le aplica una prueba posterior al estímulo”. 
(Hernández, y otros, 2010) 
 
Hernández, los pre-experimentales se llama así, porque su grado de 
control es mínimo. Consiste en administrar un estímulo o tratamiento a un 
grupo y después aplicar una medición en una o más variables para observar 





G: Grupo de estudio 
O1: Prueba 1 (Pre prueba) 
X: Estímulo (tratamiento experimental) 
O2: Prueba 2 (Post prueba) 
G:     O1    →    X    →   O2                            
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2.2 Variables, operacionalización 













































Definición Conceptual Definición Operacional Dimensiones Indicadores 
Un sistema de información 
Geográfico (SIG) es un conjunto 
de software y hardware diseñado 
para el mantenimiento y uso de 
datos geográficos. Mediante la 
integración de distintas 
tecnologías (Bases de datos, 
mapas, imágenes, estadística y 
otros) permite analizar, interpretar 
y presentar los datos geográficos. 
(OLAYA, 2011) 
La variable implementación de 
un sistema de información 
geográfico se desarrolla en 
base al cumplimiento de las 




Modelo de Dominio 
Modelo de Casos de Uso 
Requisitos de comportamiento 
Análisis y diseño 
preliminar 
Especificaciones de Caso de Uso 
Diagrama de Robustez 
Diagrama Preliminar de Clases 
Diseño 

































Definición conceptual Definición operacional Dimensiones Indicadores 
Escala de 
medición 
La administración de 
territorios es la organización 
de las actividades y la fuerza 
de venta en base a territorios 
de ventas, los cuales son 
áreas geográficas específicas 
determinadas por un 
responsable administrativo y 
asignadas a un vendedor en 
particular. Pueden contener 
tanto a clientes actuales 





territorios se evaluará en 
base a la técnica de 
observación y 
entrevistas para cada 
jefe o supervisor de 
ventas, donde se 
evaluará las actividades 
comprendidas en la 
administración de 
territorios de la empresa. 
Establecimiento 
de territorios 
Registro de zonas 
Ordinal  
<Escala de Likert> 
Determinación de clientes 
por zona 
Ordinal 
<Escala de Likert> 
Asignación de vendedores 
Ordinal 
<Escala de Likert> 
Análisis de 
ventas 
Ventas por zona 
Ordinal 
<Escala de Likert> 
Ventas por vendedor 
Ordinal 
<Escala de Likert> 
Ventas por producto 
Ordinal 
<Escala de Likert> 
Cumplimiento de cuotas 
Ordinal 
<Escala de Likert> 
Supervisión de la 
fuerza de ventas 
Frecuencia de visitas 
Ordinal 
<Escala de Likert> 
Número de pedidos 
Ordinal 
<Escala de Likert> 
Localización de vendedores 
Ordinal 





2.3 Población y muestra 
La población de la presente investigación está conformada por los jefes o 
supervisores de venta que tiene la empresa REDEXSA S.A.C quienes 
comprenden un total de 5 personas. En base al alcance y que la población 
constituye un reducido grupo, se tomará la población en su totalidad como 
muestra censal. 
 
2.4 Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y confiabilidad 
2.4.1 Técnicas 
- Entrevista 
Es la forma específica de interacción social que tiene como objetivo 
recolectar datos para para un estudio. En esta técnica una de las partes 
busca recoger información, el entrevistador quien formula preguntas a 
las personas que aporten datos de interés quienes son la otra parte, la 
fuente de información. Para lo cual se establece un diálogo donde las 
mismas personas involucradas son quienes aportan los datos relativos a 
expectativas, actitudes, opiniones y conductas. Y esta la ventaja esencial 
de la entrevista ya que nadie mejor que la misma persona involucrada 
para brindarnos tal información que por su misma naturaleza es casi 
imposible observar desde afuera. (Sabino, 1992) 
 
2.4.2 Instrumentos 
Un instrumento de recolección es un método que es utilizado por el 
investigador para poder registrar datos o información sobre las variables 
que se están estudiando. Dicho instrumento debe cumplir con los requisitos 
de confiabilidad y validez. (Hernández, y otros, 2010) 
- Cuestionario 
Es un instrumento básico y tal vez el más usado para recolectar datos. 
Consiste en un conjunto de preguntas respecto a las variables a medir, 
el cual tiene relación con el planteamiento del problema e hipótesis. El 
contenido del cuestionario, es decir las preguntas, pueden ser tan 
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variadas como los aspectos que se pretende medir. (Hernández, y otros, 
2010) 
 
2.4.3 Validez y confiabilidad 
2.4.3.1 Validez del instrumento 
La validación del instrumento para la recolección de datos se sometió al 
juicio de expertos, el cual es un método que busca una opinión de 
personas profesionales tomando las recomendaciones para establecer un 
mejor criterio en el instrumento, para el caso en particular de la presente 
investigación fue sometido al juicio de 3 profesionales en el tema.  
 
2.4.3.2 Confiabilidad del instrumento 
“La confiabilidad de un instrumento de medición se refiere al grado en que 
su aplicación repetida al mismo individuo y objeto produce resultados 
iguales” (Hernández, y otros, 2010). La confiabilidad del instrumento se 
estimará con el alfa de Cronbach, modelo de consistencia interna que se 
basa en el promedio de las correlaciones del conjunto de ítems. El 
coeficiente de alfa de Cronbach puede tomar valores entre 0 y 1, donde los 
valores próximos a 0 indican una fiabilidad baja y los valores próximos a 1 
indican una fiabilidad alta. 

































K : Número de ítems 
2
 iS : Sumatoria de varianzas de los ítems 
2
TS : Varianza de la suma de los ítems 




2.5 Métodos de análisis de datos 
El análisis de los datos se realizará mediante la utilización de la 
herramienta estadística SPSS (Statistical Package for the Social Sciences) 
para el tratamiento de la información, realización de pruebas y obtención de 
gráficos estadísticos. Posibilitando de esta forma la evaluación de la 
confiabilidad y la validación de la hipótesis presentada en la investigación. 
 
2.6 Aspectos éticos 
El investigador se compromete que en cuanto la investigación, respetar la 
veracidad de los resultados, la confidencialidad de los individuos que 





3.1 Resultados y análisis de la confiabilidad del instrumento. 
Para la comprobación del instrumento en cuanto a confiabilidad, se trabajó 
con la medida de consistencia interna del Alfa de Cronbach tanto para el 
instrumento en general como para cada una de las tres dimensiones, 
habiendo realizando las opciones de respuesta del instrumento en base a una 
escala de Likert. De manera general los resultados indican un valor para el 
alfa de (0.86) lo cual demuestra que los ítems analizados para el estudio de la 
administración de territorios alcanzaron una buena consistencia interna, de 
igual forma con los valores para cada dimensión (Ver tabla 2. Fiabilidad del 
instrumento).  
 
Según el criterio general sugerido por George y Mallery (2003) para la 
evaluación del coeficiente del alfa de Cronbach, se puede interpretar el 
resultado como un valor más que aceptable. (Ver tabla 3. Criterio General 
para evaluar los coeficientes del alfa de Cronbach) 
Tabla 2. Fiabilidad del instrumento 












0.86 0.73 0.70 0.76 
Ítems 
Ítem 1, Ítem 2, 
Ítem 3, Ítem 4, 
Ítem 5, Ítem 6, 
Ítem 7, Ítem 8, 
Ítem 9, Ítem 10, 
Ítem 11, Ítem 12, 
Ítem 13, Ítem14, 
Ítem 15, Ítem 16, 
Ítem 17, Ítem18, 
Ítem 19, Ítem 20, 
Ítem 21, Ítem 22, 
Ítem 23, Ítem 24, 
Ítem 25, Ítem 26 
Ítem 1, Ítem 2, 
Ítem 3, Ítem 4, 
Ítem 5, Ítem 6, 
Ítem 7, Ítem 8, 
Ítem 9, Ítem 10, 
Ítem 11, Ítem 12 
Ítem 13, Ítem14, 
Ítem 15, Ítem 16, 
Ítem 17, Ítem18, 
Ítem 19, Ítem 20 
Ítem 21, Ítem 22, 
Ítem 23, Ítem 24, 
Ítem 25, Ítem 26 
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Tabla 3. Criterio General para evaluar los coeficientes del alfa de Cronbach 
Coeficiente alfa > .9 es excelente 
Coeficiente alfa > .8 es bueno 
Coeficiente alfa > .7 es aceptable 
Coeficiente alfa > .6 es cuestionable 
Coeficiente alfa > .5 es pobre 
Coeficiente alfa < .5 es inaceptable 
Fuente: (GEORGE, y otros, 2003) 
 
3.2 Descripción de los resultados 
3.2.1 Evaluación de la Administración de territorios 
Para la evaluación de la variable en general se tomó la suma de la 
puntuación total de todos los ítems, los cuales comprenden las tres 
dimensiones de la investigación. Cabe resaltar que antes del 
procesamiento se establecieron intervalos de los totales de las actitudes 
(Ver tabla 4. Codificación de la actitud total de la Administración de 
territorios), de forma que el resultado de la agrupación guarde 
correspondencia a una actitud respecto a la Administración del territorio de 
ventas. 
Tabla 4. Codificación de la actitud total de la Administración de territorios 
Intervalo Valor Descripción 
[1 - 26] 1 Totalmente en desacuerdo 
[27 - 52] 2 En desacuerdo 
[53 - 78] 3 Ni de acuerdo ni en desacuerdo 
[79 - 104] 4 De acuerdo 
[105 - 130] 5 Totalmente de acuerdo 






En la figura 5 se muestran los resultados obtenidos en la evaluación de 
la Administración de Territorios de forma general. Para la pre prueba, es 
decir antes de la implementación del Sistema de Información Geográfico se 
puede observar que del total de los encuestados, el 60% de los jefes de 
venta presenta un grado de desacuerdo en cuanto a cómo se llevaban las 
actividades de la administración de territorios; mientras que el 40% restante 
no estuvo ni de acuerdo ni en desacuerdo con la forma en la que ellos y la 
fuerza de ventas desempeñaban sus labores. Por el contrario, los 
resultados obtenidos en la post prueba reflejan un impacto positivo de la 
implementación del Sistema de Información, demostrando que los 
territorios son administrados de forma más eficiente. Lo que ayuda a poder 
dirigir, evaluar y controlar la fuerza de ventas. 
 
Figura 5. Frecuencia del valor obtenido en la Pre prueba y Post prueba 
 















En desacuerdo Ni de acuerdo ni
en desacuerdo









Resultados de la Pre-prueba Resultados de la Post-prueba
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3.2.2 Evaluación de la dimensión Establecimiento de territorios 
De la misma forma que para la evaluación general mostrado 
anteriormente, se tomó la suma de la puntuación total de los ítems, pero en 
esta ocasión solo los correspondientes a la dimensión de Establecimiento 
de territorios, e igualmente se establecieron intervalos de los totales de las 
actitudes (Ver tabla 5. Codificación de la actitud total de la dimensión 
Establecimiento de territorios), de modo que el resultado de la agrupación 
guarde relación a una actitud respecto a la dimensión analizada. 
Tabla 5. Codificación de la actitud total de la dimensión Establecimiento de 
territorios 
Intervalo Valor Descripción 
[1 - 12] 1 Totalmente en desacuerdo 
[13 - 24] 2 En desacuerdo 
[25 - 36] 3 Ni de acuerdo ni en desacuerdo 
[37 - 48] 4 De acuerdo 
[49 - 60] 5 Totalmente de acuerdo 
Fuente: (Elaboración propia) 
 
En la figura 6 se puede observar que un 60% de los encuestados se 
considera en desacuerdo con las preguntas respectivas al establecimiento 
de territorios; por otro lado, el 40% restante no se mostró ni de acuerdo ni 
en desacuerdo. Lo cual evidencia que las actividades del proceso de 
establecimiento de territorios no se llevaban de la mejor forma debido a que 
no se mantenía una organización geográfica y no se contemplaban las 
zonas correctamente. Luego de la utilización del sistema se recopiló 
nuevamente la información para a la post prueba, de la cual se obtuvo un 
resultado favorable. El 40% de los encuestados expresó estar de acuerdo, 
mientras que el otro 60% totalmente de acuerdo. Demostrando que el 
establecimiento de territorios es un factor muy importante para la 
organización de las ventas y que con el uso de las herramientas brindadas 
por el Sistema de Información Geográfico desde la creación de zonas, la 
asignación de vendedores y frecuencias de visita, hasta la información 




Figura 6. Frecuencia de valor obtenido en el Establecimiento de territorios 
Fuente: (Elaboración propia) 
 
3.2.3 Evaluación de la dimensión Análisis de ventas 
Para este caso se tomó la suma de la puntuación total de los ítems 
correspondientes a evaluar la dimensión de Análisis de ventas, 
estableciéndose intervalos de los totales de las actitudes referentes a la 
dimensión indicada (Ver tabla 6. Codificación de la actitud total de la 
dimensión Análisis de ventas), de manera que se mantenga la relación 
entre el resultado de la agrupación y una actitud de la escala de valoración 
de Likert utilizado en la encuesta.  
Tabla 6. Codificación de la actitud total de la dimensión Análisis de ventas 
Intervalo Valor Descripción 
[1 - 8] 1 Totalmente en desacuerdo 
[9 - 16] 2 En desacuerdo 
[17 - 24] 3 Ni de acuerdo ni en desacuerdo 
[25 - 32] 4 De acuerdo 
[33 - 40] 5 Totalmente de acuerdo 
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Como se puede observar en figura 7, el valor obtenido de los ítems 
correspondientes a la dimensión Análisis de ventas indican que un 40% de 
los encuestados reflejan un grado de desacuerdo con el análisis de las 
cifras de venta como un medio rápido y visible para poder determinar u 
observar el desempeño de la empresa. Mientras que un 60% de los 
encuestados se mantuvo neutro en su apreciación. Para la post prueba se 
obtuvo que el 60% de los jefes de venta indicó estar de acuerdo y 40% 
indicó estar totalmente de acuerdo con la mejora obtenida ya que con el 
SIG se puede observar información de forma rápida acerca de las ventas 
en general, ventas por zona, ventas por cliente, ventas por producto, etc.  
 
Figura 7. Frecuencia de valor obtenido en el Análisis de ventas 
 
Fuente: (Elaboración propia) 
 
3.2.4 Evaluación de la dimensión Supervisión de la fuerza de ventas 
Al igual que el caso anterior, en esta evaluación se ocupó la suma de la 
puntuación total de los ítems correspondientes a evaluar la dimensión de 
Supervisión de la fuerza de ventas. Antes de procesar se tuvo que 
establecer intervalos de los totales de las actitudes referentes a la 
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dimensión Supervisión de la fuerza de ventas), de manera que el resultado 
de la agrupación guarde relación con una actitud de la escala de valoración 
de Likert utilizado en la encuesta. 
 
Tabla 7. Codificación de la actitud total de la dimensión Supervisión de la fuerza 
de ventas 
Intervalo Valor Descripción 
[1 - 6] 1 Totalmente en desacuerdo 
[7 - 12] 2 En desacuerdo 
[13 - 18] 3 Ni de acuerdo ni en desacuerdo 
[19 - 24] 4 De acuerdo 
[14 - 30] 5 Totalmente de acuerdo 
Fuente: (Elaboración propia) 
 
Los resultados obtenidos para la dimensión de Supervisión de la fuerza 
de ventas se muestran en la figura 8, los cuales reflejan que un 20% de los 
encuestados tuvo una apreciación de estar totalmente en desacuerdo con 
las actividades para determinar cómo se está desempeñando la fuerza de 
ventas, mientras que el 80% restante indicó estar en desacuerdo. 
Evidenciando que existía cierto grado de insatisfacción e incertidumbre 
respecto a la supervisión de la fuerza de ventas. Sin embargo de la 
información obtenida en la post prueba, se puede observar que las 
opiniones son positivas; el 60% de los encuestados indicó estar de acuerdo 
con las actividades de supervisión, y el 40% restante indicó estar 
totalmente de acuerdo, evidenciando una mejora en el proceso, como la 
inmediatez para determinar la ubicación de los integrantes de la fuerza de 
ventas, conocer el estado de las visitas de los clientes, así como 









Figura 8. Frecuencia de valor obtenido en la Supervisión de la fuerza de ventas 
 
Fuente: (Elaboración propia) 
 
3.3 Prueba de normalidad 
La contrastación de la variable y de cada dimensión que la componen se 
realizó para determinar si el conjunto de datos sigue una distribución normal o 
no. Se optó por contrastar la normalidad con la prueba de Shapiro Wilk debido 
a que la muestra del estudio es menor a 50 individuos, teniendo en cuenta un 
nivel de significancia de 0.05 se realizó la prueba con el software estadístico 
SPSS con un nivel de confiabilidad del 95%.  
 
Donde se establece el siguiente criterio para determinar la normalidad: 
• Si P-valor (sig.) ≥ α (0.05), se acepta la hipótesis nula 𝑯𝟎. Los datos 
provienen de una distribución normal 
• Si P-valor (sig.) < α (0.05), se acepta la hipótesis alterna 𝑯𝟏. Los datos 
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3.3.1 Prueba de normalidad general 
Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. 
Resultados de la Pre Prueba ,923 5 ,553 
Resultados de la Post 
Prueba 
,883 5 ,321 
 Fuente: (Elaboración propia) 
Siguiendo el criterio establecido para determinar la normalidad, como el 
valor de significancia obtenido es mayor que 0.05 tanto en la pre prueba 
(0.553 > 0.05) como en la post prueba (0.321 > 0.05) se acepta la hipótesis 
nula (𝑯𝟎), por lo que podemos afirmar que los datos provienen de una 
distribución normal. 
  
3.3.2 Prueba de normalidad para el establecimiento de territorios 
Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. 
Resultados de la Pre Prueba ,809 5 ,096 
Resultados de la Post 
Prueba 
,894 5 ,377 
Fuente: (Elaboración propia) 
Como el valor de significancia obtenido es mayor que 0.05 tanto en la pre 
prueba (0.096 > 0.05) como en la post prueba (0.377 > 0.05) se acepta la 
hipótesis nula (𝑯𝟎), por lo que podemos afirmar que los datos provienen de 
una distribución normal. 
 
3.3.3 Prueba de normalidad para el análisis de ventas 
Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. 
Resultados de la Pre Prueba ,915 5 ,501 
Resultados de la Post 
Prueba 
,894 5 ,377 
Fuente: (Elaboración propia) 
44 
 
Como el valor de significancia obtenido es mayor que 0.05 tanto en la pre 
prueba (0.553 > 0.05) como en la post prueba (0.321 > 0.05) se acepta la 
hipótesis nula (𝑯𝟎), por lo que podemos afirmar que los datos provienen de 
una distribución normal. 
 
3.3.4 Prueba de normalidad para la supervisión de la fuerza de ventas 
Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. 
Resultados de la Pre Prueba ,943 5 ,685 
Resultados de la Post 
Prueba 
,848 5 ,190 
Fuente: (Elaboración propia) 
Como el valor de significancia obtenido es mayor que 0.05 tanto en la pre 
prueba (0.553 > 0.05) como en la post prueba (0.321 > 0.05) se acepta la 
hipótesis nula (𝑯𝟎), por lo que podemos afirmar que los datos provienen de 
una distribución normal. 
 
3.4 Resultado y análisis de la hipótesis 
Para el análisis de la hipótesis se utilizó la prueba estadística de la T de 
student para muestras dependientes, en la cual se analiza las diferencias 
entre las medias y desviaciones estándar tomando una sola muestra de 
individuos evaluados en dos ocasiones distintas. Esto se determina antes del 
tratamiento y después del tratamiento; para el caso de la presente 
investigación, antes de la Implementación del Sistema de Información 
Geográfico y después de su implementación. Para ello se utilizó la 
herramienta estadística SPSS analizando los contrastes con las muestras 
relacionadas; se establece una hipótesis nula que representa que el 
tratamiento no causa efecto, frente a una hipótesis alternativa que indica la 






3.4.1 Hipótesis general 
𝑯𝟎: La implementación de un Sistema de Información Geográfico no mejora 
la Administración de territorios en la empresa REDEXSA S.A.C.  
𝑯𝟏: La implementación de un Sistema de Información Geográfico mejora la 
Administración de territorios en la empresa REDEXSA S.A.C.  
 
El criterio para la decisión es: 
• Si la prueba T indica un P-valor <= α (0.05), se rechaza la 𝑯𝟎. Por lo 
tanto, se acepta la 𝑯𝟏 
• Si la prueba T indica un P-valor > α (0.05), no se rechaza la 𝑯𝟎. Por lo 





La tabla de comparación (Ver tabla 8. Comparación T de Student para 
muestras relacionadas en la Administración de Territorios) muestra un valor 
de significancia de 0.000, el cual es menor al margen del 5% (0.05), con lo 
que se evidencia la inexistencia de varianzas iguales. Con el valor obtenido 
de la significancia se rechaza la hipótesis nula 𝐻0 y se acepta la hipótesis 
alterna 𝐻1, es decir se afirma que existe una relación entre las variables 
estudiadas. Concluyendo que con la implementación del Sistema de 
Información Geográfico se mejora la Administración de Territorios y las 
dimensiones que lo conforman, como el establecimiento de territorios, el 





P-valor (0.000) <= α (0.05) 
46 
 
Tabla 8. Comparación T de Student para muestras relacionadas en la 










95% de intervalo de 





total de la Pre 
y Post Prueba 
-2,200 ,447 ,200 -2,755 -1,645 -11,000 4 ,000 
Fuente: (Elaboración propia) 
  
3.4.2 Hipótesis específicas 
• Establecimiento de territorios 
𝑯𝟎: Con la implementación de un Sistema de Información Geográfico no se 
mejora el establecimiento de territorios en la empresa REDEXSA S.A.C.  
𝑯𝟏: Con la implementación de un Sistema de Información Geográfico se 
mejora el establecimiento de territorios en la empresa REDEXSA S.A.C.  
 
El criterio para la decisión es: 
• Si la prueba T indica un P-valor <= α (0.05), se rechaza la 𝑯𝟎. Por lo 
tanto, se acepta la 𝑯𝟏 
• Si la prueba T indica un P-valor > α (0.05), no se rechaza la 𝑯𝟎. Por 





La tabla de comparación (Ver tabla 9. Comparación T de Student para 
muestras relacionadas en la dimensión Establecimiento de Territorios) 
mostrada indica un P-valor de 0.000, el cual es menor al margen de error 
de 0.05, por lo que se rechaza la hipótesis nula 𝐻0 y se acepta la hipótesis 
P-valor (0.000) <= α (0.05) 
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alterna 𝐻1. Con lo que se concluye que con la implementación del Sistema 
de Información Geográfico se mejora el establecimiento de territorios en la 
empresa REDEXSA S.A.C. 
 
Tabla 9. Comparación T de Student para muestras relacionadas en la dimensión 












95% de intervalo de 





de la Pre y Post 
Prueba 
-2,200 ,447 ,200 -2,755 -1,645 -11,000 4 ,000 
Fuente: (Elaboración propia) 
 
• Análisis de ventas 
𝑯𝟎: Con la implementación de un Sistema de Información Geográfico no se 
mejora el análisis de ventas en la empresa REDEXSA S.A.C.  
𝑯𝟏: Con la implementación de un Sistema de Información Geográfico se 
mejora el análisis de ventas en la empresa REDEXSA S.A.C.  
 
El criterio para la decisión es: 
• Si la prueba T indica un P-valor <= α (0.05), se rechaza la 𝑯𝟎. Por lo 
tanto, se acepta la 𝑯𝟏 
• Si la prueba T indica un P-valor > α (0.05), no se rechaza la 𝑯𝟎. Por 




La tabla de comparación (Ver tabla 10. Comparación T de Student para 
muestras relacionadas en la dimensión Análisis de Ventas) mostrada indica 
P-valor (0.009) <= α (0.05) 
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un P-valor de 0.009, el cual es menor al margen de error de 0.05, por lo 
que se rechaza la hipótesis nula 𝐻0 y se acepta la hipótesis alterna 𝐻1. 
Concluyendo que la implementación del Sistema de Información 
Geográfico mejora el análisis de ventas en la empresa REDEXSA S.A.C. 
 
Tabla 10. Comparación T de Student para muestras relacionadas en la 












95% de intervalo de 





de la Pre y 
Post Prueba 
-1,800 ,837 ,374 -2,839 -,761 -4,811 4 ,009 
Fuente: (Elaboración propia) 
 
• Supervisión de la fuerza de ventas 
𝑯𝟎: Con la implementación de un Sistema de Información Geográfico no se 
mejora la supervisión de la fuerza de ventas en la empresa REDEXSA 
S.A.C.  
𝑯𝟏: Con la implementación de un Sistema de Información Geográfico se 
mejora la supervisión de la fuerza de ventas en la empresa REDEXSA 
S.A.C.  
 
El criterio para la decisión es: 
• Si la prueba T indica un P-valor <= α (0.05), se rechaza la 𝑯𝟎. Por lo 
tanto, se acepta la 𝑯𝟏 
• Si la prueba T indica un P-valor > α (0.05), no se rechaza la 𝑯𝟎. Por 
lo tanto, se acepta la 𝑯𝟎 
 
 
P-valor (0.000) <= α (0.05) 
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La tabla de comparación (Ver tabla 11. Comparación T de Student para 
muestras relacionadas en la dimensión Supervisión de la Fuerza de 
Ventas) mostrada indica un P-valor de 0.000, el cual es menor al margen 
de error de 0.05, por lo que se rechaza la hipótesis nula 𝐻0 y se acepta la 
hipótesis alterna 𝐻1. Con lo que se concluye que con la implementación del 
Sistema de Información Geográfico se mejora la supervisión de la fuerza de 
ventas en la empresa REDEXSA S.A.C. 
 
Tabla 11. Comparación T de Student para muestras relacionadas en la 













95% de intervalo de 





de la Pre y Post 
Prueba 




Fuente: (Elaboración propia) 
 
A continuación, se muestra una tabla resumen de las valoraciones 
obtenidas a través del instrumento de recolección de datos, para cada 
indicador correspondiente a las 3 dimensiones de la Administración de 
Territorios. 
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La presente investigación tuvo como objetivo principal mejorar la 
administración de territorios en la empresa REDEXSA S.A.C. Y de igual forma 
se buscó mejorar la dimensión de establecimiento de territorios, análisis de 
ventas y la supervisión de la fuerza de ventas. Para lo cual se observó el 
contexto en que estas se realizaban y se recolectaron datos a través de 
entrevistas. Después de presentar los resultados obtenidos en el estudio, se 
discute a continuación los principales hallazgos de la investigación.  
Los datos obtenidos para la dimensión del establecimiento de territorios 
mostrados en la figura 6 demuestran una diferencia significativa de los 
resultados en la Pre y Post prueba, puesto que la mayoría de los individuos 
encuestados tuvo una valoración totalmente positiva en la última prueba 
realizada. Con lo que se puede afirmar la mejora en dicha dimensión debido a 
las funcionalidades del SIG en cuanto al registro y mantenimiento de las 
zonas de la empresa, así como la determinación de los clientes por zona y la 
asignación de vendedores. Lo cual afecta de forma positiva a la organización 
de las ventas, permitiendo que las actividades se realicen ordenadamente, los 
vendedores mantienen una cartera de clientes y frecuencias de visitas 
establecidas. Además que con el uso de la tecnología móvil los vendedores 
pueden tomar la localización de los clientes y tener conocimiento de dónde se 
encuentran con mayor exactitud. Por lo consiguiente se puede apreciar en la 
figura 9 que, en los meses de septiembre en adelante debido al 
establecimiento de territorios con la organización geográfica, los esfuerzos de 
venta dieron mejores resultados al incrementar un 30% el número de clientes 
visitados por los vendedores, esto representa a su vez el 73% de la cobertura 
total de clientes de la empresa. Lo cual evidencia una mejora del 19% en la 
cobertura total frente al 54% presentado por la empresa a inicios de la 
investigación. Los clientes son visitados en más de una oportunidad en el 
mes, dependiendo de la programación establecida. En base a las mejoras, el 
número de visitas alcanzados por vendedor ascendieron a un promedio de 60 
por día, tomando en cuenta que gracias a la zonificación los clientes 
programados se encuentran relativamente cercanos entre sí y más aún al 
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tratarse de mercados, donde hay una notable conglomeración de negocios. 
Además, según las estadísticas de venta del negocio, una de cada cuatro 
visitas se transforma en una venta efectiva. De acuerdo con los resultados 
encontrados en la investigación se logra alcanzar el objetivo específico de 
Implementar un Sistema de Información Geográfico para mejorar el 
establecimiento de territorios en la empresa REDEXSA S.A.C. De la misma 
forma en la investigación realizada por Albarracín Méndez José y Paucar 
Flores Alexandra (2014) se indica que un sistema basado en conceptos de 
SIG impacta de forma positiva al brindar muchos beneficios con la utilización 
de mapas y su aplicación con otras tecnologías para el establecimiento de 
zonas y la programación de rutas, logrando una mejora en la productividad de 
los vendedores dando paso a su vez a un mayor control sobre los 
mencionados.  
En base a la comparación de los resultados antes y después de la 
implementación del Sistema de Información Geográfico mostrados en la figura 
7, se evidencia una mejora en la dimensión del análisis de ventas gracias a la 
información brindada por el sistema en cuanto a los volúmenes de venta en 
general, ventas por clientes, ventas alcanzadas por los vendedores y ventas 
de los productos; todos los mencionados en relación a las zonas establecidas 
en la empresa mostrados de forma gráfica y a través de tablas. De igual forma 
se obtuvo una mayor valoración por parte los jefes de venta respecto a la 
información del cumplimiento de cuotas de los vendedores. Por lo tanto, se 
afirma el cumplimiento del objetivo específico de Implementar un Sistema de 
Información Geográfico para mejorar en análisis de ventas en la empresa 
REDEXSA S.A.C. Si bien las características pertenecientes a esta dimensión 
no repercuten directamente en el incremento de las ventas en los diferentes 
contextos mencionados, brindan información relevante a los jefes de venta 
para tener conocimiento del desempeño de la organización y tomar 
decisiones más acertadas, con lo cual en cierta medida podrían lograr una 
mejora en cuanto a las ventas en sí. Los resultados guardan relación con lo 
demostrado por Mercado Esquivel Edgar (2013) en su investigación, quien a 
través de la implementación de un Sistema de Información Geográfico logró el 
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crecimiento y mejorar la competitividad en las  PYME permitiendo la 
representación de los datos de las ventas de forma gráfica, la ubicación de 
zonas potenciales, así como la visualización de rutas de distribución en un 
mapa obteniendo tendencias que mejoran el nivel de información y las 
decisiones tomadas en las empresas.  
Por otro lado, del análisis de los resultados mostrados en la figura 8 para 
dimensión de la supervisión de la fuerza de ventas se puede notar claramente 
una diferencia significativa entre la Pre y Post prueba debido a los beneficios 
del sistema implementado en el cual predomina la supervisión para la 
cobertura de territorios mediante la visualización inmediata de la ubicación y 
el recorrido de los integrantes de la fuerza de ventas con el uso de la 
tecnología georeferencial y móvil, factor de mucha importancia que se alcanzó 
con el Sistema de Información Geográfico. Además de mejorar la información 
concerniente al estado de las frecuencias de visitas establecidas, así como la 
información de la cantidad de pedidos obtenidos y el promedio de eficacia por 
cada vendedor. Cabe resaltar que con la supervisión de la fuerza de ventas 
se lograron evidenciar faltas laborales en cuanto al incumplimiento de las 
visitas y se tomaron acciones correctivas para mejorar los resultados de 
venta. En base a lo presentado se da por cumplido el objetivo de Implementar 
un Sistema de Información Geográfico para mejorar la supervisión de la 
fuerza de ventas en la empresa REDEXSA S.A.C. Se comparte lo expresado 
con la investigación de Albarracín Méndez José y Paucar Flores Alexandra 
(2014) quienes a través de un sistema web y una aplicación móvil basados en 
SIG lograron una mejora en el control de los vendedores obteniendo 
información relevante para la empresa y la obtención de las ventas mediante 
la localización, seguimiento del personal e información de parámetros de 
interés como la frecuencia de visitas realizadas, volúmenes de venta, entre 
otros. Los cuales son de importancia para poder tomar acciones correctivas o 
mejorar el servicio. Así mismo, Bocanegra Ureta Rubén (2012) solucionó la 
carencia de un sistema apropiado para el control de flotas en una empresa 
comercial con una aplicación web que permite el monitoreo con la tecnología 
GPS. Afirmando como resultado la mejora en cuanto a la supervisión, 
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productividad y tiempo de transporte del personal por medio del manejo de 
información geográfico, posicionamiento, geocercas y el establecimiento de 
rutas.  
Un factor muy importante que resaltar es que la empresa a fines de agosto 
perdió la concesión de la línea de productos Nestlé, cuyas ventas mensuales 
ascendían a un promedio de 500 mil soles. Esto significó una considerable 
pérdida para la empresa impactando negativamente en las ventas, el 
promedio de ventas antes de la implementación del Sistema de Información 
geográfico era de 2, 680,000.00 soles y se esperaba que para el mes de 
septiembre resulte un promedio similar, sin embargo, como se muestra en la 
figura 11 con la salida de los productos de Nestlé las ventas probablemente 
descendían a 2, 180, 000.00 soles. En la misma figura se puede apreciar el 
resultado de las ventas en los meses posteriores con la implementación del 
sistema, cuyo monto asciende a 2, 550, 000.00 soles demostrando de esta 
forma que a pesar de la pérdida que tuvo la empresa, las ventas mejoraron en 
un 17% permitiendo que el promedio de éstas se mantenga. Seguidamente y 
de forma general se puede apreciar en la figura 10 un crecimiento en cuanto 
al número de pedidos alcanzado desde la implementación del Sistema de 
Información Geográfico. En meses anteriores a dicha implementación, el 
promedio era de 11 mil pedidos mensuales, el cual mejoró en un 25% incluso 
sin tener en cuenta la mencionada pérdida que tuvo la empresa a fines de 
agosto. Con los resultados demostrados se puede afirmar la mejora en cuanto 
a la Administración de territorios y el impacto que tiene sobre la organización 
de la fuerza de ventas y las ventas en sí, apoyados con la supervisión de la 









El presente capítulo es la parte final de la investigación, en la cual se exponen 
las conclusiones alcanzadas contrastándolos con los objetivos establecidos 
para el inicio de la investigación. El objetivo principal de la investigación fue 
implementar un Sistema de Información Geográfico para mejorar la 
administración de territorios en la empresa REDEXSA S.A.C. El cual fue 
alcanzado a medida que se cumplían los objetivos específicos también 
descritos en el inicio de la investigación. 
Se proporcionaron las herramientas para la organización de la fuerza de 
ventas mediante frecuencias de visita, el mantenimiento de clientes y la 
asignación de vendedores en base a los territorios o zonas geográficas, 
dando a su vez mantenimiento de forma gráfica a estos últimos. Todas las 
mejoras fueron presentadas en el capítulo III, resultados de la investigación, 
dando de esta forma por cumplido el objetivo específico de mejorar el 
establecimiento de territorios. También se propuso como objetivo específico 
mejorar el análisis de las ventas en la empresa, objetivo que también fue 
alcanzado brindando información necesaria acerca de las ventas, productos y 
clientes en relación con los territorios, en otras palabras, los jefes de venta 
pueden ahora apreciar de una mejor forma el desempeño que tiene la propia 
empresa en cuanto a las ventas.  
Por último, se cumplió con el objetivo específico de mejorar la supervisión de 
la fuerza de ventas, de la cual se tenía mucha incertidumbre y que fue 
mejorada notablemente con la inmediatez de la información brindada por el 
sistema desarrollado.  Se tomaron las ventajas de los dispositivos móviles en 
cuanto a la geolocalización y visualización de mapas al unir las tecnologías de 
GPS y Network (Triangulación de antenas, red telefónica y Wifi) para la 
obtención de los puntos georreferenciales logrando un alcance superior para 
la localización de los vendedores, funcionando desde cualquier parte del 
mundo siempre y cuando se tengo conexión a internet. Además se permitió 
regularizar las faltas laborales que tenían algunos vendedores al no visitar 
realmente a los clientes que tenían asignado, esto también favoreció a la 
obtención de más pedidos. 
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Así mismo en base a la metodología ICONIX empleada para el desarrollo y 
siendo esta a su vez una de sus principales características, los usuarios 
fueron involucrados como parte del equipo permitiendo alcanzar mejores 
resultados. Esta metodología posibilitó agilizar el proceso de desarrollo de 
una manera ordenada y gracias a los arquetipos se pudo recolectar y plasmar 
de mejor manera las funcionalidades propias del sistema desarrollado.  
La implementación del Sistema de Información Geográfico tuvo varios 
impactos positivos en la empresa gracias al entendimiento de los datos 
geográficos y las funcionalidades brindadas al ser combinadas con 
información de interés para la empresa, se resalta la mayor organización 
alcanzada en base a los territorios como una gran ventaja, del cual como 
resultado se mejora la cobertura de clientes así como las ventas obtenidas 
concluyendo en esta medida que el objetivo principal de la investigación, 
















Con el motivo de complementar los resultados mostrados de la investigación 
se mencionan las siguientes recomendaciones: 
Como una mejora se propone para un trabajo futuro la realización de los 
cálculos de cuotas de los clientes, zonas y vendedores en base al historial de 
ventas de la empresa, los cuales puedan ser establecidos como base para el 
control de los ya mencionados. De la misma manera en un futuro se debería 
tomar en cuenta la realización de un módulo para el análisis de carga de 
trabajo de los vendedores, en la cual se pueda estimar la frecuencia y 
cantidad de visitas en base a los registros de venta de la empresa. 
La supervisión de la fuerza de ventas juega un papel importante en muchas 
empresas, en esta medida las políticas establecidas por la organización como 
el establecimiento de horarios, manipulación de los dispositivos brindados por 
la empresa, uso adecuado del plan telefónico, etc. Deben ser bien estipuladas 
y sancionadas a fin de asegurar el cumplimiento de los mismos. 
Finalmente, como se ha visto en la investigación, la unión de distintas 
tecnologías posibilita abarcar y manejar más información. Se trabajó con 
Google Maps el cual es una potente herramienta para el manejo de mapas y 
datos geográficos en general, al igual que en la presente investigación gracias 
al constante incremento de las capacidades tecnológicas se podrían aplicar 
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− No hay respuestas correctas o incorrectas, estas simplemente reflejan su 
opinión personal. 
− Solo escoja una opción de respuesta para cada pregunta. 
− Las preguntas deberán ser respondidas marcando una “X” en la opción 












1 2 3 4 5 
 
Establecimiento de Territorios 1 2 3 4 5 
1 
¿Considera usted que le es fácil identificar y registrar zonas 
que van a ser establecidas? 
     
2 
¿Le es fácil realizar cambios en los registros de las zonas 
establecidas? 
     
3 
¿Considera sencilla la forma como gestiona el registro de los 
clientes relacionados a las zonas? 
     
4 
¿Geográficamente, puede identificar de forma fácil la 
ubicación de los clientes y a qué zona pertenece cada uno? 
     
5 
¿Cree usted que la forma como lleva la asignación de 
vendedores a las zonas se realiza de la mejor manera? 
     
6 
Considera sencilla la tarea de alinear o reorganizar a la 
fuerza de ventas ante un eventual cambio en las zonas 
asignadas o frecuencia de visita.  
     
7 
¿Considera adecuado el tiempo que les toma a los nuevos 
vendedores familiarizarse con las zonas y clientes? 
     
8 
Considera que con el manejo actual del establecimiento de 
territorios se reducen los tiempos y distancias de 
desplazamiento, así como los gastos de viaje que implican 
las visitas a los clientes  
     
9 
¿Considera que el registro y actualización de la ubicación 
geográfica (punto georeferencial) de los clientes se puede 
realizar de forma sencilla? 
     
10 
¿Considera que para los vendedores les es fácil conocer la 
cartera de clientes que les pertenece? 
     
11 
¿Considera que para los vendedores les es simple ubicarse 
geográficamente y saber dónde se encuentran los clientes 
     
ENCUESTA PARA MEDIR LA ADMINISTRACIÓN DE TERRITORIOS 
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que tienen que visitar? 
12 
Considera que la forma como se realizan las visitas ayuda a 
los vendedores a conocer y relacionarse con los clientes. 
(Los vendedores disponen de una cartera de clientes 
establecida). 
     
Análisis de Ventas      
13 
¿Puede contemplar de forma rápida y sencilla la información 
de las ventas alcanzadas por cada zona? (Promedio de 
ventas, total de ventas alcanzadas, etc.) 
     
14 
¿Puede contemplar de forma rápida y sencilla información de 
la participación de ventas de cada zona? 
     
15 
¿Puede determinar fácilmente qué clientes generan mayor 
ingreso de forma general y por cada zona?  
     
16 
¿Puede contemplar de forma rápida y sencilla la información 
respecto a las ventas hechas por cada vendedor? 
     
17 
¿Puede realizar comparaciones entre las ventas alcanzadas 
por cada vendedor? 
     
18 
¿Considera sencilla la forma de conocer la información de las 
ventas que cada producto ha generado de forma general y 
por cada zona? 
     
19 
¿Cuenta con información acerca del cumplimiento de las 
cuotas de los vendedores? 
     
20 
¿Le es fácil comparar las ventas actuales con las ventas 
pasadas? (Cuánto se vendió en determinada zona o cuánto 
vendió determinado vendedor el mes pasado) 
     
Supervisión de la fuerza de ventas      
21 
¿Conoce la ubicación geográfica de cada vendedor en 
tiempo real? 
     
22 
¿Puede contemplar gráficamente las rutas tomadas por los 
vendedores? (Saber por dónde se desplazan) 
     
23 
Le es sencillo conocer y dar seguimiento al avance de la 
frecuencia de visitas de los vendedores (Saber cuántas 
visitas hay por realizarse, cuántos clientes ya han sido 
visitados y cuántos pedidos lleva cada vendedor) 
     
24 
Puede contemplar la participación que tiene cada vendedor 
en las ventas generales, así como el promedio eficacia 
(pedidos/visitas de venta) que cada uno va alcanzando 
     
25 
Considera que con la supervisión actual se puede detectar 
situaciones de faltas laborales. (Vendedores que se van a 
sus casas, no visitan realmente a los clientes, etc.) 
     
26 
Considera que con la supervisión actual se pueden tomar 
acciones correctivas y estas mejoran los resultados de venta 
(Se alcanzan mayores cantidades de ventas efectivas) 
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Anexo 2. Matriz de Consistencia 
PROBLEMA OBJETIVOS HIPÓTESIS Variable Independiente: 
Dimensiones Indicadores 
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S.A.C. 
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información Geográfico 
(SIG) es un conjunto de 
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datos geográficos. 
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(OYALA, 2011) 
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implementación de un 
sistema de información 
geográfico se desarrolla 
en base al cumplimiento 
de las fases de la 
metodología ICONIX 
(Análisis de requisitos, 
Análisis y diseño 




Modelo de Dominio 
































¿De qué manera la 
implementación de 























































de territorios es la 
organización de 
las actividades y 
la fuerza de venta 
en base a 
territorios de 











tanto a clientes 
actuales como 
potenciales. (Hair, 
y otros, 2010) 
La variable 
administración 
de territorios se 
evaluará en base 
a la técnica de 
observación y 
entrevistas para 
cada jefe o 
supervisor de 









Registro de zonas 
Ordinal  
<Escala de Likert> 
Determinación de 
clientes por zona 
Ordinal 




<Escala de Likert> 
¿De qué manera la 
implementación de 
un Sistema de 
Información 
Geográfico 
mejorará el análisis 







mejorar el análisis 





un Sistema de 
Información 
Geográfico se 
mejora el análisis 





Ventas por zona 
Ordinal 












<Escala de Likert> 
¿De qué manera la 
implementación de 




supervisión de la 








supervisión de la 









supervisión de la 



































































































































































































Anexo 4. Figuras relacionadas 
La figura 9 muestra la cobertura de clientes alcanzada en cada mes, según 
la misma se aprecia un incremento del 30% en el mes de septiembre, 
respecto al número de clientes coberturados de los meses pasados. La 
empresa alcanzó un promedio de 73% de la cobertura total de clientes y se 
piensa seguir mejorando a medida se administren las zonas y se cumplan con 
las políticas de la empresa. 
Figura 9. Cobertura de clientes por meses 
Fuente: (Elaboración propia) 
 
La figura 10 muestra el número total de pedidos que han sido realizados en 
cada mes, del cual se puede observar un incremento desde el mes de 
septiembre, periodo en el cual se implementó el Sistema en la empresa. 
Figura 10. Número de pedidos realizados por meses 













































La figura 11 muestra el resultado de las ventas alcanzadas a través de los 
meses. Se puede observar los resultados que se tenían hasta el mes de 
septiembre junto a los posibles resultados obtenidos en adelante sin la 
implementación del Sistema, en comparación se observa también los resultados 
con la implementación del sistema a partir del mes de septiembre. A simple vista 
se podría decir que las ventas en promedio se mantuvieron o que incluso 
cayeron un poco, sin embargo, se tiene que considerar la pérdida que tuvo la 
empresa de una de sus principales líneas a finales de agosto, lo que significaría 
una caída importante en los resultados de las ventas en meses posteriores, sin 
embargo, gracias al sistema y a la mejora organizacional que tuvo la empresa 
estos resultados lograron mantenerse en los valores mostrados. 
 
Figura 11. Resultado de las ventas por meses 
 















Julio Agosto Septiembre Octubre Novimebre
Resultado sin la implementacion del SIG Resultado con la implementacion del SIG
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Anexo 5. Desarrollo del Sistema 
Para el desarrollo del Sistema de Información Geográfico se planteó el uso 
de distintas tecnologías, desde un punto de vista general se divide en dos 
partes. La primera es una aplicación móvil, la cual permite monitorear los 
movimientos de la fuerza de venta, además de brindar información oportuna 
para un mejor desempeño laboral. La segunda es un sistema web que 
permite contemplar toda la información, desde el monitoreo de la fuerza de 
ventas, análisis de ventas, hasta el establecimiento de los territorios sobre las 
que se organizará la fuerza de ventas. Se requiere de un método de 
desarrollo y análisis rápido, es por ello que se optó por ICONIX, una 
metodología de proceso ágil y dedicado a la construcción de sistemas con 
características de ser iterativo e incremental, portar trazabilidad y ser 
dinámica de UML. Esta metodología comprende las siguientes etapas o fases: 
1. Análisis de Requisitos (Revisión de requerimientos) 
2. Análisis y Diseño preliminar (Revisión del diseño preliminar) 
3. Diseño (Revisión crítica del diseño) 
4. Implementación (Codificación y entrega) 
 
1. Análisis de Requisitos 
1.1 Requerimientos 
Tabla 13. Tabla de requisitos 
Nro. Requerimiento 
1 
El sistema debe permitir crear, modificar y eliminar zonas 
geográficas 
2 
El sistema debe mostrar el promedio de ventas de las zonas a 
crear, modificar o eliminar 
3 
El sistema debe mostrar los clientes pertenecientes a cada 
zona 
4 Mostrar la lista de zonas 
5 El sistema debe permitir programar vendedores a las zonas 
6 El sistema permitirá realizar búsquedas de vendedores 




El sistema debe mostrar las ventas hechas de forma general y 
por zona 
9 El sistema debe mostrar las ventas hechas por cada vendedor 
10 El sistema debe mostrar las ventas hechas por los productos 
11 El sistema permitirá comparar las ventas de las zonas. 
12 
El sistema debe mostrar el cumplimiento de las cuotas de los 
vendedores 
13 Mostrar la ubicación de los vendedores en el mapa 
14 
Mostrar los estados de la aplicación o vendedores 
(Desactivado, desactivo paquete de datos, envío correcto, 
alerta) en datos y a través de colores. 
15 
Mostrar la lista de vendedores con datos de sus estados, 
porcentaje de batería, así como la fecha y hora de la última 
posición enviada. 
16 Permitir mostrar el seguimiento de los vendedores. 
17 
Mostrar datos de las posiciones y lugares enviados y obtener 
reportes en Excel. 
18 
El sistema debe permitir registrar, modificar y eliminar 
vendedores. 
19 
Se debe permitir controlar el acceso al sistema mediante un 
usuario y contraseña 
20 Enviar la posición del vendedor por GPS y redes 
21 Permitir enviar posiciones en segundo plano. 
22 
La aplicación debe emitir una alarma al momento de 
desactivar el GPS 
23 
Enviar estados del dispositivo como porcentaje de batería y 
margen de error. 
24 
Enviar estados de la aplicación o vendedores (Desactivó el 
GPS, desactivó paquete de datos, envío correcto). 
25 
La aplicación permitirá mostrar la lista de clientes 
programados a visitar 
26 
La aplicación permitirá visualizar un mapa con la ubicación del 
vendedor 
27 
La aplicación permitirá visualizar un mapa con la ubicación de 
los clientes 
28 
La aplicación permitirá mostrar el estado de visita de los 
clientes (pendiente, visitado o motivo de no venta) 
29 
La aplicación permitirá mostrar la ruta de la ubicación del 
vendedor hacia el cliente 
30 




1.2 Modelo de Dominio 
A continuación, se muestra el Modelo de Dominio, el cual representa 
las clases o términos del proyecto y sus relaciones de forma 
simplificada. 











• Casos de Uso 
Tabla 14. Tabla de Casos de Uso 
Nro. Caso de Uso 
1 Mantenimiento de Zonas 
2 Visualizar lista de zonas 
3 Establecer programación de zona 
4 Buscar vendedor 
5 Buscar frecuencia de visita 
6 Visualizar programación de visita 
7 Visualizar mapa 
8 Obtener estado de visita de los clientes 
9 Visualizar ruta hacia el cliente 
10 Actualizar ubicación del cliente 
11 Visualizar ventas por zona 
12 Visualizar ventas por vendedor 
13 Visualizar ventas por producto 
14 Visualizar comparativo de zonas 
15 Visualizar cumplimiento de cuotas por vendedor 
16 Visualizar posición de vendedores 
17 Visualizar lista de vendedores 
18 Visualizar seguimiento de vendedores 
19 Generar reporte de posiciones 
20 Mantenimiento de vendedores 
21 Enviar posiciones 
22 Obtener estados 





• Diagramas de Caso de Uso 

























• Matriz de trazabilidad 
Tabla 15. Matriz de trazabilidad Requerimientos vs Casos de Uso 
 
CU1 CU2 CU3 CU4 CU5 CU6 CU7 CU8 CU9 CU10 CU11 CU12 CU13 CU14 CU15 CU16 CU17 CU18 CU19 CU20 CU21 CU22 CU23 
R1 X                                            
R2 X                                            
R3 X                                            
R4   X                                          
R5     X                                        
R6       X                                      
R7         X                                    
R8                     X                        
R9                       X                      
R10                         X                    
R11                           X                  
R12                           
 
X                 
R13                              X              
R14                              X              
R15                               
 
X             
R16                                 
 
X           
R17                                   
 
X         
R18                                     
 
X       
R19                                           
 
X 
R20                                        X    
R21                                        X    
R22                                        X    
R23                                          X  
R24                                          X  
R25           X                                  
R26             X                                
R27             X                                
R28               X                              
R29                 X                            
R30                   X                          
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2. Análisis y Diseño preliminar 
2.1 Especificaciones de Caso de Uso 
Especificación de Caso de Uso Acceder al sistema 
1. Acceder al sistema 
1.1. Descripción 
Este caso de uso permitirá acceder al sistema a través de un ruc, usuario y 
contraseña. 
1.2. Actores 
Jefe de ventas 
 
2. Flujo de Eventos 
2.1 Flujo Básico 
• En la pantalla de Inicio de sesión el jefe de ventas ingresa el ruc, usuario 
y contraseña asignado. 
• Selecciona el botón Aceptar. 
• Se validan los datos del usuario. 
• Se muestra el menú principal o pantalla inicial del sistema. 
 
2.2 Sub Flujos 
2.3 Flujos Alternativos 
 
3. Pre condiciones 
 
4. Post condiciones 






Especificación de Caso de Uso Mantenimiento de Zonas 
1. Mantenimiento de Zonas 
1.1. Descripción 
Este caso de uso permitirá realizar el mantenimiento de las zonas en el 
sistema. Las operaciones que el actor puede hacer son: Nuevo, Consultar, 




2. Flujo de Eventos 
2.1 Flujo Básico 
• El supervisor selecciona la opción Mantenimiento de zonas.  
• El sistema muestra la lista de zonas. Ver ECU Visualizar lista de Zonas  
• Si el supervisor selecciona una zona. El sistema obtiene y muestra en el 
mapa la información de la zona ver subflujo consultar Zona 
• Si el supervisor selecciona una opción: 
o Si selecciona Modificar ver subflujo Modificar Zona. 
o Si selecciona Eliminar ver subflujo Eliminar Zona. 
 
• Si el supervisor no selecciona una zona 
o Si selecciona Nuevo ver subflujo Nueva Zona. 
 
2.2 Sub Flujos 
2.2.1 Consultar zona 
• El supervisor selecciona una zona de la lista mostrada 
• El sistema consulta todos los clientes que pertenecen a la zona 
seleccionada y los muestra en el mapa 
• El sistema obtiene y muestra el nombre y el estado de la zona  
2.2.2 Nueva zona 
• El supervisor selecciona la opción Nuevo en la página Mantenimiento 
de Zonas. 
• El sistema permite al usuario dibujar en el mapa el polígono que 
representara la zona. 
• El supervisor ingresa los puntos que dibujan los límites de la zona. 
• El supervisor ingresa el nombre de la zona 
• El supervisor establece el estado de la zona (Activo/ Desactivado) 
• El sistema valida los datos a ingresar. 
• El sistema registra la zona. 
• El sistema limpia los campos. 
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2.2.3 Modificar zona 
• El supervisor selecciona la opción Modificar conjuntamente con una 
zona de la lista mostrada. 
• El sistema muestra información de la zona Ver subflujo consultar zona 
• El supervisor modifica los datos de la zona. 
• El supervisor elige la opción modificar. 
• El sistema valida los datos modificados. 
• El sistema actualiza los datos de la zona. 
• El sistema limpia los campos. 
 
2.2.4 Eliminar zona 
• El supervisor selecciona la opción eliminar conjuntamente con una 
zona de la lista mostrada. 
• El sistema actualiza el estado de la zona para no ser tomado en 
cuenta. 
• El sistema actualiza la lista de zonas. 
 
2.3 Flujos Alternativos 
 
3. Pre condiciones 
• El supervisor debe haber iniciado sesión (login). 
• Lista de zonas disponibles. 
 
4. Post condiciones 
• La nueva Zona queda registrada. 
• Los datos de la Zona quedan actualizados. 



















Especificación de Caso de Uso Visualizar lista de Zonas 
1. Visualizar lista de Zonas 
1.1. Descripción 
Este caso de uso permitirá visualizar la lista de las zonas de la empresa. 
1.2. Actores 
Jefe de ventas 
 
2. Flujo de Eventos 
2.1 Flujo Básico 
• En su defecto el sistema muestra una lista de las zonas. 
• Si el jefe de ventas ingresa texto en la barra de búsqueda de zonas. 
• El sistema carga los datos de las zonas coincidentes con el texto 
ingresado. 
• El sistema muestra los datos filtrados de las zonas. 
 
2.2 Sub Flujos 
2.3 Flujos Alternativos 
 
3. Pre condiciones 
• El supervisor debe haber iniciado sesión (login). 
 
4. Post condiciones 






Especificación de Caso de Uso Establecer programación de zonas 
1. Establecer programación de zonas 
1.1. Descripción  
Este caso de uso permitirá realizar el mantenimiento a la programación 
de zonas. Las operaciones que el actor puede hacer son: Nuevo, Listar, 




2. Flujo de Eventos 
2.1 Flujo Básico 
• El supervisor selecciona la opción programación de zonas.  
• El sistema muestra la lista de programación de los vendedores. Ver ECU 
Listar Programación de Vendedores 
• El sistema muestra la lista de los nombres del vendedor  
• Si el supervisor selecciona un vendedor. El sistema obtiene y muestra la 
programación detallada de las zonas asignada al vendedor 
• Si el supervisor selecciona una opción: 
o Si selecciona Modificar ver subflujo Modificar programación de Zona. 
o Si selecciona Eliminar ver subflujo Eliminar programación de Zona. 
• Si el supervisor no selecciona una zona 




2.2 Sub Flujos 
2.2.1 Nueva programación de zonas 
• El supervisor selecciona la opción Nuevo en la página programación 
de Zonas. 
• El supervisor selecciona un vendedor 
• El supervisor selecciona el día 
• El supervisor selecciona un estado (Activo/ Desactivado) 
• El supervisor le da clic en guardar  
• El sistema valida los datos a ingresar. 
• El sistema registra la programación. 
• El sistema limpia los campos. 
• El supervisor selecciona la programación recién creada del vendedor 
• El supervisor selecciona las zonas que se van a visitar ese día 
• El supervisor le da clic en guardar  
• El sistema valida los datos a ingresar. 
• El sistema registra los ítems de la programación.  
 
2.2.2 Modificar programación de zonas 
• El supervisor selecciona la opción Modificar conjuntamente con una 
programación del algún vendedor de la lista mostrada. 
• El sistema muestra información de la programación.   
• El supervisor modifica las zonas programadas para ese día o cambiar 
el día de la programación. 
• El supervisor elige la opción guardar. 
• El sistema valida los datos modificados. 
• El sistema actualiza los datos de la programación. 
• El sistema limpia los campos. 
 
2.2.3 Eliminar programación de zonas 
• El supervisor selecciona la opción eliminar conjuntamente con una 
programación del algún vendedor de la lista mostrada. 
• El sistema actualiza el estado de la programación para no ser tomado 
en cuenta. 
• El sistema actualiza la lista de programación de zonas por vendedor. 
 
3. Pre condiciones 





4. Post condiciones 
• Las programaciones de zonas son listadas.  
• La nueva programación de la Zona queda registrada. 
• Los datos de la Zona quedan actualizados. 





Especificación de Caso de Uso Listar Programación de Vendedores 
1. Listar programación de vendedores 
1.1. Descripción 




2. Flujo de Eventos 
2.1 Flujo Básico  
• El sistema consulta todas las programaciones activas por vendedor activas 
• El sistema muestra una lista de programaciones obtenidas 
 
2.2 Sub Flujos 
2.2.1 Buscar programación de zonas 
• El supervisor ingresa la palabra que coincide con el nombre de algún 
vendedor, el día de visita o el número de secuencia 
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• El sistema busca las coincidencias  
• El sistema muestra la lista de las programaciones activas que coinciden 
con el campo ingresado 
 
3. Pre condiciones 
• El supervisor debe haber iniciado sesión (login). 
 
4. Post condiciones 













Especificación de Caso de Uso Visualizar programación de visita 
1. Visualizar programación de visita 
1.1. Descripción 
Este caso de uso permitirá visualizar la programación de visita del 




2. Flujo de Eventos 
2.1 Flujo Básico  
• El usuario selecciona en el menú la opción Clientes. 
• Se consultan todos los clientes que han sido sincronizados en la aplicación 
en base a la programación de visita del día. 
• Se muestran los datos de cada cliente: Razón social, Ruc o DNI y dirección. 
• Se obtiene y muestra el estado de la visita de cada cliente a través de 
colores. Gris (no visitado), Verde (pedido tomado), Rojo (se visitó, pero no 
se tomó el pedido)  
 
3. Pre condiciones 
• El vendedor debe haber iniciado sesión (login). 
• El módulo de clientes para la aplicación móvil debe haber sido 
sincronizado. 
 
4. Post condiciones 











Especificación de Caso de Uso Visualizar mapa 
1. Visualizar mapa 
1.1. Descripción 
Este caso de uso permitirá visualizar el mapa en la aplicación móvil, junto a 




2. Flujo de Eventos 
2.1 Flujo Básico  
• El usuario selecciona en el menú la opción Clientes. 
• El usuario abre el menú de opciones y selecciona la opción Mapa. 
• Se muestra el mapa con la ubicación y datos de cada cliente. 
• Se obtiene y muestra el estado de la visita de cada cliente.  
 
2.2 Sub Flujos 
2.2.1 Visualizar ruta hacia el cliente 
• Ver ECU Visualizar ruta hacia el cliente 
 
3. Pre condiciones 
• El vendedor debe haber iniciado sesión (login). 
• El módulo de clientes para la aplicación móvil debe haber sido 
sincronizado. 
 
4. Post condiciones 












Especificación de Caso de Uso Visualizar ruta hacia el cliente 
1. Visualizar ruta hacia el cliente 
1.1. Descripción 
Este caso de uso permitirá visualizar la ruta a seguir en el mapa para llegar 




2. Flujo de Eventos 
2.1 Flujo Básico  
• El usuario selecciona a un cliente ya sea con la búsqueda o del mapa 
directamente. 
• El usuario abre el menú de opciones del cliente pulsando sobre el nombre 
del mismo. 
• El usuario selecciona la opción ¿Cómo llegar? 
• Se consulta la ruta utilizando los servicios de Google Maps. 
• La aplicación muestra la ruta a seguir desde la ubicación actual del 
usuario. 
• La aplicación muestra la distancia y tiempo aproximado que tomará llegar 
hasta el cliente. 
 
2.2  Sub Flujos 
 
3. Pre condiciones 
• El vendedor debe haber iniciado sesión (login). 
• El módulo de clientes para la aplicación móvil debe haber sido 
sincronizado. 
 
4. Post condiciones 
















Especificación de Caso de Uso Actualizar ubicación del cliente 
1. Actualizar ubicación del cliente 
1.1. Descripción 
Este caso de uso permitirá capturar y actualizar las ubicaciones de los 
clientes desde la aplicación móvil, tomando las coordenadas latitud y 




2. Flujo de Eventos 
2.1 Flujo Básico 
• El cliente selecciona al cliente que se actualizará los datos de la lista 
programada para el día de trabajo. 
• La aplicación muestra las opciones disponibles para el cliente. 
• EL usuario selecciona la opción Geolocalizar. 
• La aplicación toma la posición actual del dispositivo a través del GPS. 
• La aplicación muestra un cuadro diálogo con los datos a confirmar. 
• El usuario selecciona si los cambios serán enviados directamente al 






2.2 Sub Flujos 
2.2.1 Cambiar Giro de Cliente 
• Con el cuadro de diálogo abierto el usuario despliega los giros de 
cliente. 
• El usuario selecciona el giro de cliente a actualizar. 
 
2.3 Flujos Alternativos 
 
3. Pre condiciones 
• El vendedor debe haber iniciado sesión (login). 
• El módulo de clientes para la aplicación móvil debe haber sido 
sincronizado. 
 
4. Post condiciones 
• Se actualiza la ubicación de los clientes.  
 
5. Prototipo 
     







Especificación de Caso de Uso Enviar Posiciones 
1. Enviar Posiciones 
1.1. Descripción 





2. Flujo de Eventos 
2.1 Flujo Básico 
• La aplicación móvil llama al servicio proveedor de Posiciones. 
• El servicio obtiene la posición actual del dispositivo, además de datos 
como: margen de error, fecha y hora, proveedor de posición (GPS - 
Network). 
• La aplicación móvil obtiene además datos del dispositivo como el IMEI, 
porcentaje de batería, estado de los sensores de red, Wifi y GPS. 
• La aplicación guarda los datos obtenidos en su base de datos SQLite. 
• La aplicación consulta las posiciones no enviadas. 
• La aplicación envía las posiciones pendientes al Sistema web. 
 
2.2 Sub Flujos 
 
2.3 Flujos Alternativos 
2.3.1 Desactivar GPS 
• En cualquier momento, si el vendedor desactiva el sensor GPS del 
dispositivo móvil se emitirá una alarma hasta que se vuelve a activar 
el sensor GPS. 
• La aplicación envía la posición del vendedor indicando que se 
desactivó el sensor GPS. 
 
3. Pre condiciones 
• El dispositivo móvil debe tener conexión a internet para enviar 
posiciones, de lo contrario se almacenarán localmente hasta volver 
conectarse a internet. 
 
4. Post condiciones 
• Las posiciones y los estados de los vendedores son enviados para ser 
monitoreados en el sistema web. 
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Especificación de Caso de Uso Visualizar las ventas por zona 
1. Visualizar ventas por zona 
1.1. Descripción 
Este caso de uso permitirá visualizar las ventas alcanzadas por cada zona, 




2. Flujo de Eventos 
2.1 Flujo Básico  
• El supervisor selecciona la opción Ventas por Zona. 
• El sistema muestra el mapa geográfico de las zonas con las que la 
empresa trabaja. 
• El sistema muestra en una tabla las ventas alcanzadas por cada zona. 
• El sistema muestra un gráfico de las ventas alcanzadas por cada zona. 
• El supervisor selecciona una zona del mapa que desea consultar. 
• El sistema obtiene los datos de las ventas y número de pedidos de la zona 
seleccionada. 
• El sistema muestra todos los datos obtenidos organizados por meses.  
 
2.2  Sub Flujos 
2.2.1 Realizar Comparativos de zonas 
• Dentro de Ventas por Zona, el supervisor selecciona la opción 
Comparativos. 
• El supervisor selecciona en el mapa mostrado, las zonas que se desea 
comparar. 
• El sistema muestra un gráfico con datos de las ventas mensuales y el 
cumplimiento de las ventas obtenidas para cada zona que ha sido 
seleccionada. 
 
2.2.2 Ver la participación de ventas 
• Dentro de Ventas por Zona, el supervisor selecciona la opción 
Participación de ventas. 
• El sistema muestra un gráfico que indica el promedio de ventas, así 
como el porcentaje de participación de cada zona. 
 
3. Pre condiciones 




4. Post condiciones 

















Especificación de Caso de Uso Visualizar las ventas por vendedor 
1. Visualizar ventas por vendedor 
1.1. Descripción 
Este caso de uso permitirá visualizar las ventas alcanzadas por cada 
vendedor, ayudándose de un mapa y gráficos estadísticos. Además de 




2. Flujo de Eventos 
2.1 Flujo Básico  
• El supervisor selecciona la opción Ventas por Vendedor. 
• El sistema muestra el mapa geográfico de las zonas con las que la 
empresa trabaja. 
• El sistema muestra en una tabla las ventas alcanzadas por cada vendedor. 
• El supervisor selecciona un vendedor que desea consultar. 
• El sistema obtiene los datos de las ventas y número de pedidos del 
vendedor seleccionado. 
• El sistema muestra todos los datos obtenidos organizados por meses.  
 
2.2  Sub Flujos 
2.2.1 Mostrar vendedores por zona 
• El supervisor selecciona una zona del mapa mostrado. 
• El supervisor hace clic derecho sobre la zona seleccionada. 
• El sistema muestra la lista de vendedores pertenecientes a la zona, 
también se muestra el promedio de ventas y pedidos alcanzados por 
cada vendedor. 
 
2.2.2 Contraste de ventas mensual 
• Dentro de Ventas por Vendedor, el supervisor selecciona la opción 
Contraste de ventas mensual. 
• El sistema muestra un gráfico con las ventas de los vendedores 
agrupados por meses.  
 
2.2.3 Cuota de vendedor 
• Ver ECU Visualizar cumplimiento de cuotas por vendedor 
 
3. Pre condiciones 
• El supervisor debe haber iniciado sesión (login). 
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4. Post condiciones 




















Especificación de Caso de Uso Visualizar cumplimiento de cuotas por vendedor 
1. Visualizar cumplimiento de cuotas 
1.1. Descripción 
Este caso de uso permitirá visualizar el cumplimiento de las cuotas 
asignadas a cada vendedor, así como las ventas y cobranzas realizadas, 




2. Flujo de Eventos 
2.1 Flujo Básico  
• Dentro de Ventas por Vendedor, el supervisor selecciona la opción Cuota 
de Vendedor. 
• El supervisor selecciona de la lista, a los vendedores que se desea 
analizar. 
• El sistema muestra el gráfico del cumplimiento de la cuota actual y 
también un gráfico con la participación de ventas del vendedor respecto a 
los demás. 
• El sistema muestra los datos tanto del cumplimiento de cuotas, las ventas 
alcanzadas, así como las cobranzas realizadas por el vendedor 
 
2.2  Sub Flujos 
 
3. Pre condiciones 
• El supervisor debe haber iniciado sesión (login). 
 
4. Post condiciones 
• Se visualizar y analiza las cuotas asignadas a cada vendedor, también se 
















Especificación de Caso de Uso Visualizar ventas por producto 
1. Visualizar ventas por producto 
1.1. Descripción 
Este caso de uso permitirá visualizar las ventas alcanzadas por los 




2. Flujo de Eventos 
2.1 Flujo Básico  
• El supervisor selecciona la opción Ventas por Producto. 
• El sistema muestra el mapa geográfico de las zonas con las que la 
empresa trabaja. 
• El sistema muestra en una tabla las ventas alcanzadas por cada categoría 
de producto. 
• El supervisor selecciona una categoría que desea consultar. 
• El sistema obtiene los datos de las ventas y número de pedidos de la 
categoría seleccionada. 
• El sistema muestra todos los datos obtenidos organizados por meses.  
 
2.2  Sub Flujos 
2.2.1 Mostrar productos por zona 
• El supervisor selecciona una zona del mapa mostrado. 
• El supervisor hace clic derecho sobre la zona seleccionada. 
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• El sistema muestra la lista de productos con su respectivo promedio 
de ventas y pedidos, logrados en dicha zona.  
 
3. Pre condiciones 
• El supervisor debe haber iniciado sesión (login). 
 
4. Post condiciones 
• Se visualizar y analiza las ventas y datos adicionales relacionados a cada 













Especificación de Caso de Uso Visualizar lista de Vendedores 
1. Visualizar lista de Vendedores 
1.1. Descripción 





2. Flujo de Eventos 
2.1 Flujo Básico 
• En su defecto el sistema muestra una lista de los vendedores con los 
datos de los estados como la fecha y hora de la última posición 
reportada, el número telefónico asociado y el porcentaje de la batería 
del dispositivo.  
• Si el supervisor ingreso texto en la barra de búsqueda de vendedores. 
• El sistema carga los datos de los vendedores coincidentes con el texto 
ingresado. 
• El sistema muestra los datos filtrados de los vendedores. 
 
2.2 Sub Flujos 
 
3. Pre condiciones 
• El supervisor debe haber iniciado sesión (login). 
 
4. Post condiciones 
















Especificación de Caso de Uso Visualizar posición de Vendedores 
1. Visualizar posición de Vendedores 
1.1. Descripción 
Este caso de uso permitirá visualizar la posición de los vendedores en el 
mapa mostrando los estados de los mismos: Envío correcto, se desactivó el 




2. Flujo de Eventos 
2.1 Flujo Básico 
• En su defecto el sistema muestra un mapa con la última posición 
reportada de los vendedores. Los datos de los vendedores son 
mostrados al colocar el punto obre su icono.  
• El sistema muestra la lista de vendedores. Ver ECU Visualizar lista 
vendedores 
• Si el supervisor elige a un vendedor de la lista, se mostrará los datos de la 
última posición registrada en el mapa. 
 
2.2 Sub Flujos 
2.3 Flujos Alternativos 
 
3. Pre condiciones 
• El supervisor debe haber iniciado sesión (login). 
• Lista de vendedores disponibles. 
 
4. Post condiciones 

















Especificación de Caso de Uso Visualizar seguimiento de los vendedores 
1. Visualizar seguimiento de vendedores 
1.1. Descripción 
Este caso de uso permitirá visualizar el seguimiento o tracking de los 




2. Flujo de Eventos 
2.1 Flujo Básico 
• El sistema muestra la lista de vendedores. Ver ECU Visualizar lista 
vendedores 
• El supervisor selecciona a un vendedor en el mapa o se dirige a la 
pestaña tracking para seleccionar un vendedor. El sistema mostrará la 
posición del vendedor y las últimas posiciones reportadas. 
• Si el supervisor indica una fecha para el seguimiento. Ver Subflujo filtrar 
seguimiento 
 
2.2 Sub Flujos 
2.2.1 Filtrar seguimiento 
• El supervisor selecciona una fecha y hora tanto inicial como final para 
establecer un rango en el seguimiento del vendedor. 
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• El sistema consulta las posiciones del vendedor en base al rango de 
fechas determinadas. 
• El sistema muestra en el mapa las posiciones registradas con la 
respectiva hora en cada punto, uniéndolas en forma de recorrido. 
 
2.3 Flujos Alternativos 
 
3. Pre condiciones 
• El supervisor debe haber iniciado sesión (login). 
• Lista de vendedores disponibles. 
 
4. Post condiciones 










Especificación de Caso de Uso Generar reporte de Posiciones 
1. Generar reporte de Posiciones 
1.1. Descripción 





2. Flujo de Eventos 
2.1 Flujo Básico 
• El supervisor selecciona la pestaña datos en el sistema. 
• El sistema muestra un cuadro con los datos del vendedor, latitud, 
longitud, ubicación, margen, batería, fecha y estado de todos los 
vendedores. 
• Si el supervisor indica una fecha la búsqueda. Ver Subflujo filtrar datos 
por fecha 
• Si el supervisor indica una fecha la búsqueda. Ver Subflujo filtrar datos 
por dato 
• Con el cuadro de datos mostrado, el supervisor selecciona un medio para 
generar el reporte. Excel, CSV, PDF o imprimir directamente. 
 
2.2 Sub Flujos 
2.2.1 Filtrar datos por fecha 
• El supervisor selecciona una fecha y hora tanto inicial como final para 
establecer un rango en los datos del vendedor. 
• El sistema consulta los datos del vendedor en base al rango de fechas 
determinadas. 
• El sistema muestra en el cuadro los datos del vendedor. 
 
2.2.2 Filtrar datos por dato 
• El supervisor ingresa el dato a buscar en el cuadro de datos del 
vendedor. 
• El sistema busca el texto ingresado en la columna vendedor, latitud, 
longitud, ubicación, margen, batería, fecha y en estado.  







3. Pre condiciones 
• El supervisor debe haber iniciado sesión (login). 
• Lista de vendedores disponibles. 
 
4. Post condiciones 













Especificación de Caso de Uso Mantenimiento de vendedores 
1. Mantenimiento de vendedores 
1.1. Descripción 
Este caso de uso permitirá realizar el mantenimiento de los vendedores en 
el sistema. Las operaciones que el actor puede hacer son: Registrar, 




2. Flujo de Eventos 
2.1 Flujo Básico 
• El supervisor selecciona la opción Mantenimiento de Vendedores.  
• El sistema muestra la lista de los vendedores. Ver ECU Visualizar lista 
Vendedores 
• El supervisor selecciona a un vendedor. El sistema muestra los datos del 
vendedor como el nombre, el número telefónico y el IMEI del dispositivo 
asociado. Incluye las opciones: Registrar, Modificar y Eliminar. 
Si el supervisor selecciona a un vendedor: 
• Si selecciona Modificar ver subflujo Modificar Vendedor. 
• Si selecciona Eliminar ver subflujo Eliminar Vendedor. 
Si el supervisor no selecciona a un vendedor: 
• Si selecciona Registrar ver subflujo Registrar Vendedor. 
 
2.2 Sub Flujos 
2.2.1 Registrar Vendedor 
• El supervisor selecciona la opción Registrar en la página 
Mantenimiento de Vendedor. 
• El sistema muestra un formulario con los campos: Nombre del 
Vendedor, número de teléfono e IMEI. 
• El supervisor ingresa los datos del Vendedor. 
• El sistema valida los datos a ingresar. 
• El sistema registra al Vendedor. 
• El sistema limpia el formulario. 
 
2.2.2 Modificar Vendedor 
• El supervisor selecciona la opción Modificar conjuntamente con un 
vendedor de la lista mostrada. 
• El sistema muestra un formulario con los datos actuales del Vendedor 
como el nombre del Vendedor, número de teléfono e IMEI. 
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• El supervisor modifica los datos del Vendedor. 
• El supervisor elige la opción modificar. 
• El sistema valida los datos modificados. 
• El sistema actualiza los datos del Vendedor. 
• El sistema limpia el formulario. 
 
2.2.3 Eliminar Vendedor 
• El supervisor selecciona la opción eliminar conjuntamente con un 
vendedor de la lista mostrada. 
• El sistema actualiza el estado del Vendedor para no ser tomado en 
cuenta. 
• El sistema actualiza la lista de Vendedores. 
 
2.3 Flujos Alternativos 
 
3. Pre condiciones 
• El supervisor debe haber iniciado sesión (login). 
• Lista de vendedores disponibles. 
 
4. Post condiciones 
• El nuevo Vendedor queda registrado. 
• Los datos del Vendedor quedan actualizados. 






2.2 Diagramas de Robustez 
 
• DR Mantenimiento de Zonas 
 
 













• DR Establecer programación de zona 
 
 
• DR Buscar vendedor 
 








• DR Visualizar programación de visita 
 
 



























• DR Visualizar ventas por vendedor 
 
• DR Visualizar ventas por producto 
 





• DR Visualizar posición de vendedores 
 
 
• DR Visualizar lista de vendedores 
 
 



































3.1 Diagrama de Clases 























3.2 Diagrama de Base de datos 
Figura 15. Diagrama de base de datos 
 
